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Resumen

En el entorno empresarial actual, la inteligencia de negocios (Bl) se ha vuelto
esencial para la toma de decisiones estratégicas y el logro de la competitividad
organizacional. Este proyecto de grado tiene como objetivo disefiar un cuadro de
mando que permita a BRAND SOLUTIONS S.A.S., empresa dedicada a la
produccion de bolsas reutilizables con material reciclado, optimizar la visualizacion
y analisis de sus principales indicadores de ventas. Se identifico que la dispersion
de datos y la carencia de herramientas de Bl y habilidades analiticas obstaculizan

la capacidad de la empresa para tomar decisiones informadas y basadas en datos.

La metodologia de este trabajo incluyd un diagnodstico de la situacion actual,
seguido de la identificacion de necesidades especificas, la recopilaciéon y el
analisis de datos relevantes, y el disefio de un modelo de cuadro de mando que
centralice la informacion en herramientas como Power Bl. Los resultados
obtenidos destacan la necesidad de implementar un cuadro de mando en la toma
de decisiones estratégicas, brindando una vision clara de la gestién de ventas y

permitiendo una mejor respuesta a los cambios del mercado.

Las recomendaciones finales proporcionan una guia para la implementacion y
sostenibilidad de este cuadro de mando en BRAND SOLUTIONS S.A.S., asi como
una propuesta para futuras investigaciones que exploren la inteligencia de

negocios en empresas similares. Este proyecto no solo responde a una necesidad



inmediata de la empresa, sino que también contribuye al desarrollo del campo de

la inteligencia de negocios en contextos empresariales similares.



Abstract

In today's business environment, business intelligence (Bl) has become essential
for strategic decision-making and achieving organizational competitiveness. This
thesis project aims to design a dashboard that will allow BRAND SOLUTIONS
S.A.S., a company dedicated to the production of reusable bags made from
recycled material, to optimize the visualization and analysis of its key sales
indicators. It was identified that data dispersion and the lack of Bl tools and
analytical skills hinder the company's ability to make informed, data-driven

decisions.

The methodology of this work included a diagnosis of the current situation, followed
by the identification of specific needs, the collection and analysis of relevant data,
and the design of a dashboard model that centralizes information using tools such
as Power BI. The results highlight the need to implement a dashboard for strategic
decision-making, providing a clear view of sales management and enabling a

better response to market changes.

The final recommendations provide guidance for the implementation and
sustainability of this dashboard at BRAND SOLUTIONS S.A.S., as well as a
proposal for future research exploring business intelligence in similar companies.

This project not only addresses an immediate need for the company but also



contributes to the development of the business intelligence field in similar business

contexts.
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1. INTRODUCCION

En el entorno empresarial actual, la toma de decisiones fundamentada en
datos es esencial para mantener la competitividad y alcanzar el éxito
organizacional. La literatura, como la de Davenport & Harris (2007), destaca que
las empresas que aprovechan los datos de manera efectiva pueden obtener una
ventaja significativa en el mercado. Con el crecimiento exponencial de los datos
generados a nivel global, las organizaciones enfrentan nuevos desafios en la
gestion y transformacion de estos datos en informacion util para la toma de

decisiones estratégicas.

El proposito de este proyecto es disefiar un cuadro de mando que permita a
BRAND SOLUTIONS S.A.S., una empresa lider en la produccion de bolsas
reutilizables con material reciclado, visualizar los indicadores clave de ventas de

manera centralizada y en tiempo real.

La justificacion del proyecto radica en la necesidad de superar limitaciones
actuales en la gestion de datos de ventas, las cuales incluyen la falta de
herramientas de inteligencia de negocios y habilidades analiticas que obstaculizan
una comprension completa del desempefio de la empresa en el mercado. Segun
Ghiglione (2021), los cuadros de mando bien implementados pueden revolucionar
el uso de datos en las organizaciones, mejorando su capacidad de respuesta ante

cambios en el mercado y fortaleciendo su posicién competitiva. Ademas, estudios



como los de Loshin (2003) han sefialado como esta carencia puede limitar el

potencial de crecimiento y adaptacion en un mercado competitivo.

El alcance de esta investigacion incluye el diagnostico de las necesidades de
visualizacion de ventas de BRAND SOLUTIONS S.A.S., y el disefio de un modelo
de cuadro de mando que centralice los indicadores clave. Este proyecto abarca
desde la identificacion de necesidades y analisis de datos hasta el disefo de un
cuadro de mando personalizado, proporcionando una guia para el analisis y

seguimiento de ventas en tiempo real.

En cuanto a la estructura del documento, el capitulo 1 y 2 presentan el
contexto general y el planteamiento del problema, asi como los objetivos de la
investigacion. El capitulo 2 abarca el marco de referencia, sustentado en estudios
que respaldan la importancia de la inteligencia de negocios en la toma de decisiones
y el impacto de estas herramientas en el rendimiento organizacional incluyendo la
metodologia utilizada, la cual incluye un enfoque sistematico que abarca desde el
diagndstico hasta la implementacién de la solucion. El capitulo 8 presenta una
propuesta de cuadro de mando y finalmente, en el capitulo 10 se discuten las

recomendaciones y conclusiones.

Este trabajo busca contribuir de manera significativa al estudio de casos

relacionados con la inteligencia de negocios, especialmente apoyando el proceso



de toma de decisiones estratégicas en BRAND SOLUTIONS S.A.S., busca

promover e impulsa una cultura organizacional orientada a los datos y la analitica.
Las recomendaciones finales orientan a la empresa en la implementacion y

sostenibilidad de esta herramienta, al tiempo que proponen oportunidades para

futuros estudios en entornos empresariales con necesidades similares.

1.1Planteamiento del problema

En el entorno empresarial actual, la capacidad para tomar decisiones
informadas basadas en datos se ha vuelto un elemento crucial para la
competitividad y la adaptabilidad de las organizaciones. Sin embargo, en BRAND
SOLUTIONS S.A.S., empresa especializada en la produccion de bolsas reutilizables
con material reciclado, la falta de herramientas de inteligencia de negocios y de
habilidades analiticas efectivas obstaculiza la identificacion y aprovechamiento de

oportunidades de mejora en el proceso de toma de decisiones sobre las ventas.

Un diagndéstico interno revela que la empresa enfrenta problemas criticos en
la gestion de la informacion de ventas, incluyendo la dispersion y desorganizacion
de los datos, lo que dificulta obtener una vision precisa del comportamiento de los
clientes, tendencias de ventas y gestion comercial relacionada con la estrategia de
ventas. Por esto, en la seccién 7 de este documento (Diagndstico organizacional),
se presenta un diagnédstico interno detallado de BRAND SOLUTIONS SAS

utilizando herramientas como el FODA vy el analisis de la encuesta aplicada a la



compafiia. Este diagndstico sugiere que hasta un 30% de las ventas potenciales se
pierden debido a una gestion ineficiente de la cadena de suministro y a la falta de

claridad en el analisis del comportamiento historico de sus clientes.

El crecimiento exponencial en la generacion de datos a nivel global —con
proyecciones de alcanzar 175 zettabytes en 2025, segun el Global DataSphere
Forecast (IDC, 2023)— resalta la importancia de disponer de herramientas que
permitan transformar esta abundancia de datos en insights accionables. Sin
embargo, BRAND SOLUTIONS S.A.S. aun carece de una herramienta de
inteligencia de negocios que facilite una visualizacién clara de sus principales
indicadores de ventas, limitando su capacidad para tomar decisiones basadas en
patrones de consumo, identificar tendencias del mercado, responder de manera agil
a los cambios de demanda y establecer campanas comerciales especificas para

movilizar sus ventas y/o atraer nuevos clientes

Ademas, el informe State of Business Intelligence (Services, 2021) muestra
que el 51% de las empresas encuestadas identifican la falta de habilidades
analiticas y de interpretacion de datos como una barrera clave para el éxito en
proyectos de inteligencia de negocios, una situacién que también afecta a BRAND
SOLUTIONS S.A.S. Sin una herramienta que centralice y facilite el analisis de los
datos de ventas, la empresa corre el riesgo de perder competitividad, dificultando
asi su crecimiento y sostenibilidad a largo plazo en un mercado cada vez mas

dinamico y competitivo.



La pregunta problema que surge ante esta situacion es: ;Cémo puede
disefarse un cuadro de mando de inteligencia de negocios que permita a BRAND
SOLUTIONS S.A.S. visualizar de manera efectiva los indicadores clave de ventas,
superando las limitaciones actuales en habilidades analiticas y herramientas

disponibles?



2. OBJETIVOS

2.1 OBJETIVO GENERAL

Disenar un cuadro de mando para visualizar los principales indicadores de
ventas de BRAND SOLUTIONS S.A.S con un enfoque y aplicacion de inteligencia

de negocios.

2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Realizar un diagndstico al interior de BRAND SOLUTIONS S.A.S
relacionado con el andlisis de datos utilizados en el proceso de ventas, con
el fin de identificar el nivel de interaccién con el cual se manejan estos,
presentar los hallazgos y las recomendaciones que mejor se adapten a las
necesidades de la compafiia.

e Identificar y construir KPIs (Porcentaje de ventas por vendedor, promedio
de ventas por vigencia) que permitan identificar oportunidades de mejora en
el proceso de ventas y recopilar y transformar los datos necesarios para su
construccion, almacenandolos de manera adecuada para futuros analisis.

e Construir y proponer un prototipo de cuadro de mando basado en un
modelo de datos tipo estrella, asegurando consultas agiles, dinamicas y

confiables, obteniendo como resultado una visualizacién clara de los



indicadores de ventas (KPIs), que pueda modificarse rapidamente de
acuerdo con las necesidades cambiantes del entorno.

Proponer un plan de cierre y evaluacion de la implementacion del cuadro de
mando a la empresa BRAND SOLUTIONS SAS, que permita la
retroalimentacion bidireccional, con el fin de fortalecer las relaciones
comerciales y colaborativas entre la academia y el sector privado como
aporte a la teoria de Inteligencia de Negocios, que sirva como base de
consulta, desarrollo y mejora continua en un proceso de co-creacion
constante para que las empresas y especialmente las Pymes puedan tomar
mejores decisiones que aporten a su desarrollo y crecimiento.

Realizar un cronograma de seguimiento para garantizar el cumplimiento de

los objetivos propuestos.



3. JUSTIFICACION

La investigacion sobre el disefio de un cuadro de mando para visualizar los
principales indicadores de ventas de BRAND SOLUTIONS S.A.S surge de la
necesidad imperante en el entorno empresarial contemporaneo de contar con
herramientas efectivas de inteligencia de negocios que permitan tomar decisiones
de manera agil, fundamentadas y estratégicas. En un mercado cada vez mas
competitivo y dinamico, las empresas deben aprovechar al maximo sus recursos y
los datos disponibles no son la excepcion, para mantenerse a la vanguardia,
reorientar la estrategia y garantizar su crecimiento sostenible (Davenport & Harris,

2007).

El disefio de un cuadro de mando en el contexto de empresas como
BRAND SOLUTIONS S.A.S adquiere una relevancia social y cultural significativa.
En un entorno empresarial cada vez mas competitivo y dinamico, contar con
herramientas efectivas para la toma de decisiones informadas y la maximizacion
del rendimiento es crucial. El desarrollo de estrategias comerciales basadas en
datos no solo mejora la rentabilidad de la empresa, sino que también promueve
una cultura empresarial orientada a la eficiencia, cumplimiento de objetivos e

innovacion (Ghiglione, 2021).

La viabilidad de la investigacion se respalda en la disponibilidad de

tecnologias de inteligencia de negocios como Power Bl, asi como en la



accesibilidad a datos y recursos técnicos dentro de la empresa. Ademas, se
cuenta con el respaldo de expertos en el area de inteligencia de negocios y
analisis de datos que pueden ofrecer orientacion y asesoramiento durante el

desarrollo del cuadro de mando (Perales-Dominguez et al., 2024).

El tema de recopilar, procesar y gestionar los datos mediante un cuadro de
mando y herramientas de inteligencia de negocios se ha seleccionado con base a
la necesidad identificada en BRAND SOLUTIONS S.A.S de contar con una
herramienta que le permita la visualizacion centralizada de sus principales
indicadores de ventas. La empresa reconoce la importancia estratégica de adoptar
herramientas de inteligencia de negocios para competir de manera efectiva en el

mercado actual y mantenerse a la vanguardia de las tendencias comerciales.

Los criterios para justificar la investigacion incluyen el aumento de los
conocimientos tedricos en el area de inteligencia de negocios para la adecuada
visualizacion de sus indicadores de ventas (Lonnqvist & Pirttimaki, 2006; Negash,
2004), y la resolucion del problema de la falta de herramientas efectivas de
analisis de datos en la empresa (Davenport & Harris, 2007; Watson, 2009). La
carencia de herramientas efectivas de analisis de datos limita la capacidad de las
empresas para competir en mercados dinamicos y tomar decisiones informadas
de manera agil y oportuna (Ranjan, 2009). Por tanto, esta investigacion no solo
enriquecera el marco tedrico existente, sino que también proporcionara soluciones

practicas y aplicables en el contexto empresarial.



La investigacion ofrecera un nuevo conocimiento sobre la implementacion
de cuadros de mando en empresas del sector real direccionado especificamente
al area de ventas, especialmente para la Pyme BRAND SOLUTIONS S.A.S.
(Pons, Ordofiez, & Minguet, 2018; Liao, 2007). La implementacion efectiva del
cuadro de mando en empresas del sector real y comercial ha sido destacada
como una practica clave para mejorar el rendimiento y la competitividad (Narreklit,
2000). Especificamente, en el contexto de las Pyme como BRAND SOLUTIONS
S.A.S., donde los recursos son limitados, la aplicacion del cuadro de mando puede
proporcionar claridad y orientacion en la toma de decisiones estratégicas
(Schallmo, Williams, & Boardman, 2017). Por lo tanto, esta investigacion e
intervencidon ampliara la comprension teorica y practica sobre la implementacion

de un cuadro de mando en BRAND SOLUTIONS S.A.S.

La investigacion e intervencion beneficiara directamente a BRAND
SOLUTIONS S.A.S al brindarle la informacion y apoyo necesario a la compania
para que puedan implementar una herramienta que permitira mejorar su
capacidad para gestionar de manera efectiva su proceso de ventas, permitiéndole
identificar oportunidades de mejora, reorientar estrategias comerciales del equipo
comercial y sobre todo, poder conocer en tiempo real el comportamiento y
tendencias de sus clientes, lo que permitira generar nuevas estrategias

comerciales en adelante (Lee, Yoo, & Lee, 2018; Jiang, Fu, & Luo, 2015).



Por lo anterior, para este trabajo se escogio6 el disefio de un cuadro de
mando y no un cuadro de mando integral. Segun Kaplan y Norton (1992), el
cuadro de mando integral es una herramienta de tipo estratégico que esta
disefiada para ofrecer una vision equilibrada de toda la organizacién al incorporar
cuatro perspectivas: financiera, del cliente, de procesos internos y de aprendizaje
y crecimiento. Sin embargo, un cuadro de mando se centra en indicadores
especificos, como el desempeio de ventas o la gestion de inventarios, sin

proporcionar una vision integral de la estrategia empresarial.

En este caso, se eligié implementar un cuadro de mando debido a su
capacidad para concentrarse en indicadores especificos que resultan criticos para
la gestion comercial de la empresa. Por lo que esta herramienta resulta util para
fortalecer un area clave sin necesidad de abarcar toda la estrategia empresarial.
Como mencionan Fernandez y Fernandez (2012), el cuadro de mando es mas
facil de implementar y menos costoso que un cuadro de mando integral, lo que lo
convierte en una opcién mas adecuada para empresas que desean resultados

inmediatos.

Por lo tanto, el diagndstico de ventas mediante un cuadro de mando es
fundamental para optimizar el rendimiento y la rentabilidad de una empresa
(Kumar, 2015). Al proporcionar insights y recomendaciones basadas en evidencia
empirica, esta investigacion e intervencion permitira a BRAND SOLUTIONS S.A.S

tomar decisiones mas informadas y estratégicas en relacion con su funcién de



ventas. Ademas, al compartir los resultados con la comunidad académica, se
fomentara un ambiente de aprendizaje y mejora continua, enriqueciendo asi la
informacion disponible relacionada con la implementacion de herramientas de
inteligencia de negocios, en beneficio de la gestion empresarial enfocada en lo
relacionado con las ventas, que podra servir a manera de consulta a otras Pyme
con el firme propdsito de generar mejoramiento continuo, crecimiento organico de
ventas, maduracién y transformacion de Pymes a empresas basados en la
administracion datos y gestion de datos, que permitan un proceso agil de toma de
decisiones, con el apoyo de herramientas de TlI como las que existen en

Inteligencia de negocios.



4. MARCO DE REFERENCIA

4.1 Inteligencia de negocios

La inteligencia de Negocios (BI, por sus siglas en inglés), hace referencia a
todas aquellas metodologias, aplicaciones, practicas y capacidades enfocadas a la
creacion y administracion de informacion (Curto, citado en Joyanes (2019, p. 25).
Lo que permite a las organizaciones manejar, procesar y relacionar grandes
cantidades de datos extrayendo informacion con un alto valor empresarial y de
esta manera facilitar y optimizar la toma de decisiones dentro de la empresa
(Lépez, Y., 2018). Por su parte, Soler (2014) entiende la Inteligencia de Negocios
como un concepto popular, de gran alcance, que abarca la aplicacion de un
sistema o conjunto de tecnologias, para convertir los datos en informacion
significativa. Y Garner (2005) lo aborda como un término general que incluye
aplicaciones, infraestructura, herramientas, y las mejores practicas que permiten el
acceso y el analisis de la informacion para mejorar y optimizar de manera mas agil
y acertada las decisiones relacionadas con los procesos de ventas y poder

mejorar el rendimiento y productividad de manera especifica.

Segun Kimball y Ross en su obra "The Data Warehouse Toolkit: The
Definitive Guide to Dimensional Modeling" (2013), la inteligencia de negocios se
basa en la construccidon de almacenes de datos eficientes y en la implementacion

de modelos dimensionales que permitan un acceso rapido y efectivo a la



informacion empresarial. Estos autores destacan la importancia de disefar
estructuras de datos flexibles y comprensibles que reflejen la realidad del negocio

y faciliten el analisis y la toma de decisiones.

Otros autores relevantes en el campo de la inteligencia de negocios son
Turban et al., quienes en su libro "Business Intelligence: A Managerial Approach"
(2017) resaltan el papel fundamental de las herramientas de Bl en la mejora del
rendimiento empresarial y la creacion de ventajas competitivas. Para estos
autores, la inteligencia de negocios no solo implica la implementacién de
tecnologias avanzadas, sino también la adopcion de practicas empresariales

orientadas al analisis de datos y la toma de decisiones informadas.

Ademas, en la Guia de inteligencia empresarial: de la integracion de datos
al analisis de Sherman (2015), escrito por Rick Sherman se proporciona una vision
integral de los conceptos, técnicas y herramientas involucradas en la
implementacion de soluciones de inteligencia de negocios. Sherman (2015)
destaca la importancia de comprender las necesidades especificas de la
organizacion y seleccionar las herramientas y tecnologias adecuadas para

garantizar el éxito de los proyectos de BI.

Estos textos y autores ofrecen una base sélida para comprender el
panorama de la inteligencia de negocios y sus implicaciones en la gestién

empresarial contemporanea. Sus analisis y recomendaciones brindan una



perspectiva valiosa que puede ser adaptada y aplicada en el contexto especifico
de BRAND SOLUTIONS SAS. Al comprender los principios fundamentales y las
mejores practicas en el campo de la inteligencia de negocios, la empresa estara
mejor informada y equipada para desarrollar e implementar soluciones de Bl que
impulsen su rendimiento, optimicen sus procesos y promuevan la toma de
decisiones informadas, con el objetivo de mejorar continuamente. La integracion
de estos conocimientos en la estrategia empresarial de BRAND SOLUTIONS SAS
puede contribuir significativamente a su competitividad, sostenibilidad y
crecimiento en el mercado actual, teniendo en cuenta que tendra la informacion de
sus ventas, de sus clientes y de sus procesos de venta plenamente gestionada, lo
cual le permite buscar estrategias comerciales y apalancar su crecimiento en
proyecciones reales basados en la informacion histérica mediante el uso de

tecnologias como las soluciones de BI.

4.2 Infraestructura de Bl

La infraestructura de Bl se refiere al conjunto de herramientas, tecnologias
y procesos que permiten la recopilacion, almacenamiento, procesamiento, analisis
y distribucion de datos para ayudar a las organizaciones a tomar decisiones
informadas y basadas en datos. En otras palabras, es el sistema que facilita la
conversion de datos brutos en informacion util y comprensible para los usuarios de

negocio.



4.2.1 Datawarehouse

Los datawarehouse se caracterizan por ser sistemas orientados a temas,
integrados, no volatiles y variables en el tiempo. Inmon (2005) define un
datawarehouse como “una coleccion de datos orientada a sujetos, integrada, no
volatil y variable en el tiempo, disefiada para soportar las decisiones de gestion”.

Estas caracteristicas permiten a las empresas realizar analisis complejos y

obtener insights valiosos.

La gestion de grandes volumenes de datos se ha convertido en una
necesidad imperativa para las organizaciones modernas. Por lo que los procesos
ETL (Extraccion, Transformacion y Carga) son herramientas criticas en este
ambito, facilitando la consolidacién y el analisis de datos provenientes de multiples
fuentes. Segun Kimball y Ross (2013), “los procesos ETL son el corazon del
sistema de inteligencia de negocios, proporcionando la base para el analisis de

datos confiable y consistente”.

4.2.2 Componentes de los Procesos ETL
e Extraccion
La extraccién es el primer paso del proceso ETL, donde los datos se
obtienen de diversas fuentes, que pueden ser bases de datos, archivos planos,

sistemas ERP, entre otros. Como lo sefiala Inmon (2005), “la precision y



completitud en la fase de extraccion determinan la calidad de los datos disponibles

para el analisis posterior”.

e Transformacién
La transformacion implica la conversion de los datos a un formato adecuado
para el analisis. Esto puede incluir la limpieza de datos, la agregacion y la
aplicacién de reglas de negocio. Moss y Atre (2003) afirman que “la fase de
transformacion es critica para asegurar que los datos sean consistentes y estén en
un formato utilizable”.
e (Carga
Finalmente, la carga consiste en insertar los datos transformados en un
sistema de destino, como un data warehouse. Segun Golfarelli y Rizzi (2009), “la
eficiencia en la fase de carga es vital para mantener la actualidad y la

accesibilidad de los datos”.

La siguiente imagen muestra como los procesos ETL son un fundamento
importante para cargar los almacenes de datos que luego serviran de base para

los reportes de usuario.

Figura 1.
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4.3 Modelo dimensional

El Modelo Dimensional se basa en dos componentes principales: las tablas
de hechos y las tablas de dimensiones. Las tablas de hechos contienen los datos
cuantitativos que se desean analizar, mientras que las tablas de dimensiones
proporcionan el contexto necesario para interpretar estos datos.

e 4.3.1 Tablas de Hechos

Las tablas de hechos son el nucleo del modelo dimensional. Contienen los
datos medibles y cuantificables de los procesos de negocio, como ventas,
ingresos o transacciones. Cada registro en una tabla de hechos esta asociado a

claves de dimension que permiten contextualizar los datos (Kimball & Ross, 2013).



e 4.3.2 Tablas de Dimensiones
Las tablas de dimensiones, por otro lado, ofrecen descripciones detalladas
y categorizaciones del contexto de los hechos. Estas tablas suelen ser mas
anchas que las de hechos y contienen datos cualitativos como nombres de

productos, fechas, ubicaciones geograficas, etc. (Golfarelli & Rizzi, 2009).

e 4.3.3 Disefio del Modelo Dimensional
El disefio del modelo dimensional sigue un proceso iterativo que incluye la
identificacion de los procesos de negocio, la determinacion de los hechos y
dimensiones relevantes, y la estructuracion de las tablas de hechos y

dimensiones.

e 4.3.4 Identificacién de Procesos de Negocio
El primer paso en el disefio de un modelo dimensional es la identificacion
de los procesos de negocio clave que se desean analizar. Este paso es crucial ya

que define el alcance y los objetivos del modelo (Golfarelli & Rizzi, 2009).

e 4.3.5 Determinacion de Hechos y Dimensiones
Una vez identificados los procesos de negocio, se procede a determinar los
hechos y dimensiones que seran incluidos en el modelo. Es esencial asegurarse
de que las dimensiones cubran todos los aspectos necesarios para un analisis

exhaustivo (Kimball & Ross, 2013).



e 4.3.6 Estructuracion de Tablas
La estructuracion de las tablas de hechos y dimensiones debe ser realizada
de manera que se maximice la eficiencia de las consultas y se minimice la
redundancia de datos. Un disefio cuidadoso en esta etapa puede mejorar

significativamente el rendimiento del sistema Bl (Inmon, 2005).

4.4. Cuadro de mando

4.4 .1 Definicion

Un cuadro de mando es una representacion visual e interactiva de los
indicadores clave de un negocio. Joyanes (2019) define un cuadro de mando
como una herramienta de Inteligencia de Negocios que visualiza en una Unica
pantalla graficos y diagramas o tablas de métricas o de indicadores clave de
rendimiento (KPI) para ayudar a la gestién de una empresa. Por su parte, Soler
(2014) entiende que los cuadros de mando son una representacion simplificada de
un conjunto de indicadores que dan una idea de como se esta comportando un

area o un proceso empresarial.

Por lo que, para este cometido, los Cuadros de Mando utilizan todo tipo de

visualizaciones y métricas para mostrar informacion relevante. Por ejemplo, el uso



de codigos semaféricos, velocimetros, barémetros, mapas de objetivos e incluso
caras sonrientes son varios de los recursos que se utilizan. Con ellos se
representa graficamente la tendencia o el estado de aquellos indicadores que se

consideran relevantes para la gestion. (Soler, 2014).

4 4.2 Antecedentes

En Colombia se han implementado cuadros de mando en empresas del
sector publico, tal es el trabajo realizado por Heiner Mahecha (2017) quien
desarrollé un proyecto denominado “Implementacion de una herramienta de
Dashboard para el control y gestion de procesos automatizados en Colpensiones”,
dénde realizé la implementacién de un Dashboard para Colpensiones desde su

disefio, programacion, implementacion, certificacion y uso.

El trabajo de investigacion realizado por Carlos Andrés Arias (2015)
denominado “Implementacion de un Dashboard para el seguimiento del portafolio
de proyectos” realizado con la herramienta de analisis estadistico Ry la
herramienta de inteligencia de negocios QlikView para la Universidad Pontificia

Bolivariana.

4.4.3 Uso de los Cuadros de Mando



De acuerdo con el estudio “Impacto de los Dashboards en el rendimiento de
las empresas", publicado por C.L. Neely, M. Bourne y M. Kennerley (2002) en la
revista International Journal of Operations & Production Management, encontro
que los Dashboards tienen un impacto positivo en el rendimiento de las empresas,
especialmente en términos de satisfaccion del cliente, satisfaccion del empleado y
productividad. Los autores sugieren que los Dashboards ayudan a las empresas a
mejorar su rendimiento al proporcionar informacién relevante y oportuna para la

toma de decisiones.

Adicional a los estudios mencionados anteriormente, hay otras empresas
que han informado sobre beneficios de los Dashboards. Por ejemplo, una
encuesta realizada por el Institute of Management Accountants (IMA) encontré que
el 87% de las empresas que utilizan Dashboards informaron de una mejora en la
toma de decisiones, el 79% informdé de una mejora en la identificacion de
oportunidades de mejora y el 73% informé de una mejora en la motivacion de los

empleados.

4.4 .4 Metodologias para construccion de un cuadro de mando

Se reconocen tres metodologias para el disefio de dashboard entre las
cuales se encuentra la desarrollada por la empresa Noetix, la desarrollada por
Mark Jusko y la desarrollada por Robert Edis. Cada una de estas metodologias se

describen a continuacion.



4.4.4 1 Metodologia para el éxito de la empresa

Metodologia creada por la empresa Noetix en 2014 para la creacion de
Dashboards (Cérdoba, Martinez y Cérdoba, 2021) y describe seis fases para su
desarrollo e implementacion:

a. Planificacion: Consiste en establecer las funciones y la identificacion de los
indicadores a analizar.

b. Recopilacion de requisitos: Mediante entrevistas se recopilan los requisitos
de los usuarios para el Dashboard y se asigna a los indicadores
previamente identificados.

c. Disefio: Luego de definir los requisitos se establecen los aspectos
generales del disefo y se identifican las fuentes de datos necesarias.

d. Construccion y validacion: En esta fase se completan cuatro tareas
(interfaz, implementacién de consultas, programacion, actualizacion y
seguridad. Finalmente, se realiza la validacion del Dashboard.

e. Despliegue: Se lleva el Dashboard a produccion y se implementan los
requisitos de seguridad.

f. Mantenimiento: Se actualizan los requisitos y despliegan los cambios y

mejoras necesarias.

4.4.4.2 Metodologia VROps



Metodologia creada por Mark Jusko en 2017, que describe un proceso de
disefio de paneles (Dashboard, Cuadros de mando) basado en el establecimiento
de flujos de trabajo, eleccion adecuada de visualizaciones y creacién de
interacciones para disefiar Dashboards efectivos. Las fases para su desarrollo se

describen a continuacion:

a. Defina el objetivo del panel: Lo primero es establecer el objetivo
empresarial para la creacion del cuando de mando. El cuadro de mando
debe responder a un objetivo comercial claramente definido.

b. Planifique un flujo de trabajo: Para construir un flujo de trabajo se debe
tener claro cual es el objetivo esperado y trabajar a la inversa para ver
como crearlo de manera adecuada.

c. Conozca los datos: Antes de crear los objetos visuales del panel se deben
conocer de manera exhaustiva los datos disponibles.

d. Elija sus widgets: Con base en su conocimiento de los datos, cree los
elementos visuales Se recomienda mantener un maximo de seis.

e. Planifique interacciones: Identifique y cree las interacciones entre las
diferentes visualizaciones del Dashboard prestando especial atencion a la
parte superior izquierda como la mejor forma de empezar el despliegue y
orden de la informacion.

f. Pruebas: Luego que se ha creado el Dashboard se debe probar si se ha

cumplido con el objetivo planteado inicialmente.



g. Refinamiento y mantenimiento: Finalmente se deben mejorar o cambiar los

paneles de acuerdo con la revision anterior.

4.4.4.3 Metodologias agiles
Esta metodologia creada por Robert Edis en 2016 toma la metodologia
Scrum y la aplica al disefio e implementacién de Cuadros de mando en cinco

pasos bien definidos:

a. Planificar el sprint: En este paso se definen los tiempos, los
entregables del proyecto, las responsabilidades y los responsables.

b. Taller de disefio: Se toman los requisitos comerciales para establecer
los requisitos funcionales, es decir, se realiza una maqueta de como
se vera el tablero.

c. Creacidn de prototipos: Con lo obtenido en el paso anterior, se
procede a realizar un prototipo de un tablero con datos reales y
representativos que modelen el disefio prestablecido.

d. Prueba: En un proceso constante durante el desarrollo del prototipo.
Implementacién: Finalmente, los entregables deben realizarse para los

usuarios finales si es posible.

4.4.5 Eleccion de la metodologia a aplicar



Al realizar las validaciones necesarias y de acuerdo con el conocimiento de

la entidad realizado previamente, se considera la eleccion de una combinacion de

dos de las metodologias expuestas anteriormente. Se elige la metodologia vVROps

de Jusko por su clara orientacion empresarial para la solucion de problemas

comerciales y la metodologia agil de Robert Edis por su orientacion a la entrega

de resultados inmediatos. Los resultados se muestran en la Tabla 1.

Tabla 1.

Resultados Metodologia

item Etapa Descripcion

Resultados

1 Visualizar Identificacion y analisis de los
principales indicadores de
ventas y de las fuentes de
datos necesarias para obtener
una vision clara de la situacion
actual de ventas en BRAND

SOLUTIONS S.AS.

Se identificaron los
principales indicadores:
Ventas totales por
periodo, Nivel de
Satisfaccion del cliente,
Valor promedio por
Venta y Ventas por
Vendedor.

- Fuentes de datos:
base de datos de
ventas, informes de

inventario y encuestas.




2 Realizar Disefno e implementacion de un - Desarrollo de un
cuadro de mando que cuadro de mando en
centralice y visualice estos Power Bl que permite
indicadores en una plataforma  visualizar indicadores
de inteligencia de negocios, clave en tiempo real.
utilizando herramientas como - Creacion de gréficos y
Power Bl para asegurar una tablas que presentan
integracion fluida y accesible. tendencias de ventas y

comparativas.

- Implementacion de
filtros interactivos por
periodo y por vendedor.

3 Optimizar Evaluacion continua de la - Se realizé una serie

efectividad del cuadro de
mando y ajustes para mejorar
la precision y claridad de los

indicadores visualizados.

de pruebas y
evaluaciones de
usuario.

- Optimizacion en el
disefio del cuadro de
mando para mejorar la
experiencia de usuario.
- Ajustes en los filtros

de visualizacién para




facilitar el analisis de

ventas historicas.

4 Persistir Implementaciéon de un plan de
mantenimiento y actualizacion
del cuadro de mando,
asegurando su sostenibilidad y
adaptacion a futuros cambios
en las necesidades de BRAND
SOLUTIONS S.A.S. y del

entorno de ventas.

- Creacidén de un plan
de actualizacién
periodica de los datos y
optimizacion del cuadro
de mando.

- Capacitacion a los
usuarios en el uso de
Power Bl.

- Generacion de un
manual de usuario para
la operacion y
mantenimiento del

cuadro de mando.

4.4.6 Herramientas especializadas en construccion de Cuadros de Mando

Las herramientas de Business Intelligence (BI) son utiles para el desarrollo

e implementacion de Cuadros de Mando (Dashboards). Estas herramientas sirven

para importar, limpiar y analizar diferentes fuentes de datos, con el fin de

proporcionar analisis que sirvan a los responsables de la toma de decisiones en



las organizaciones. Las herramientas de Bl permiten a los usuarios personalizar

los dashboards y crear visualizaciones de datos utiles. (Tableau).

Existen muchas herramientas utiles para la construccion de Cuadros de
Mando, dentro de las cuales se pueden resaltar, Tableau, Power Bl y ClickView.
Segun el cuadrante magico de Gartner (2023) las principales herramientas de
inteligencia de negocios son estas tres y se catalogan como lideres en la industria

como se muestra en la Figura 2.

Figura 2.
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Nota: Fuente: https://www.lisdatasolutions.com/es/blog/microsoft-lider-indiscutible-

del-cuadrante-magico-de-gartner-2023-para-plataformas-de-business-intelligence/

4.4.7 Ventajas y desventajas de las herramientas de Bl

Las herramientas de Business Intelligence (Bl) son muy utiles, pero también
presentan limitaciones que son importantes de conocer al momento de utilizar en

un proyecto de implementacion de Cuadros de Mando.

Tabla 2.

Ventajas y Desventajas de las herramientas de Inteligencia de Negocios

Herramienta Descripcion Ventaja Desventaja
Transforma datos Interfaz intuitiva. Curva de
crudos en insights Amplias capacidades aprendizaje

Tableau valiosos con su de visualizacion. empinada para
sobresaliente Conectividad con novatos.
capacidad de multiples fuentes de Costo elevado
creacion de datos. para pequefas
dashboards empresas.

interactivos y

graficos.



https://www.lisdatasolutions.com/es/blog/microsoft-lider-indiscutible-del-cuadrante-magico-de-gartner-2023-para-plataformas-de-business-intelligence/
https://www.lisdatasolutions.com/es/blog/microsoft-lider-indiscutible-del-cuadrante-magico-de-gartner-2023-para-plataformas-de-business-intelligence/

Una solucién Bl de
Microsoft que se

integra sin problemas

Integracion total con
productos Microsoft.

Version de escritorio

Capacidades
avanzadas

pueden requerir

Power Bl con otros servicios de gratuita. habilidades
la misma empresa, Diversas capacidades técnicas.
ofreciendo informes y de visualizacion. Limitaciones en la
dashboards version gratuita.
accesibles desde
diversos dispositivos.
Estas herramientas Analisis en tiempo Requiere
de Qlik brindan real. formacion
QlikView analisis profundos y Enfoque asociativo. especifica.
una exploracién Dashboards flexibles. Costo

detallada de datos,
destacando patrones

y tendencias.

potencialmente

elevado.

Con base en la evaluacion de las herramientas de inteligencia de negocios,

se concluye que Power Bl es la opcién mas adecuada para el disefio de un cuadro
de mando para visualizar los principales indicadores de ventas de BRAND
SOLUTIONS S.A.S. Esta elecciéon se fundamenta en su capacidad de integracion

con otros productos de Microsoft, o cual es particularmente ventajoso dado que la



compafia ya utiliza otras herramientas dentro de este ecosistema. Ademas, la
version de escritorio gratuita permite realizar analisis iniciales sin incurrir en costos

adicionales, facilitando una implementacion progresiva dentro de la organizacion.

Finalmente, aunque Power Bl tiene limitaciones en su version gratuita y
puede requerir ciertas habilidades técnicas para maximizar sus capacidades
avanzadas, estas caracteristicas no limitan su efectividad para atender a las
necesidades especificas de la empresa. Por lo tanto, la orientacién a POWER BI
enfatiza la adaptabilidad, relacion costo-beneficio y facilidad de integracién de
Power Bl, elementos clave para responder a los objetivos de inteligencia de

negocios planteados en esta tesis.

4.4.8 Tipos de cuadros de mando

Existen diferentes tipos de cuadros de mando, y las empresas
generalmente los disenan de acuerdos a sus necesidades especificas. Sin
embargo, dentro de las principales categorias podemos nombrar tres tipos. Segun
TuDashboard.com, empresa especializada en desarrollo de Dashboard en la nube,

los cuadros de mando se pueden clasificar en estratégicos, tacticos y operativos:

a. Dashboard estratégico: segun Kaplan y Norton (1996), es una herramienta
de informes que sirve para monitorear la estrategia de la compafia a largo

plazo con la ayuda de factores criticos de éxito. Por lo general, son complejos



en su creacion, proporcionan un impacto en toda la empresa, y son utilizados
principalmente por la administracion de nivel superior.

b. Dashboard tactico: se centra en el analisis puramente compatible con
iniciativas estratégicas. Segun Marr (2016), se utiliza para el monitoreo de
los procesos realizados por la gerencia de nivel medio. Luego, la
organizacion realiza un seguimiento eficaz del rendimiento de los objetivos
y ofrece recomendaciones analiticas para estrategias futuras.

c. Dashboard operativo: el dashboard operativo, segun Inmon et al. (2007),
es una clase de dashboard utilizado para monitorear y administrar
operaciones que tienen un horizonte temporal corto. Dado que se centran
en el seguimiento de los procesos operativos, generalmente son

administrados por niveles de gestion junior.

4.5 Indicadores de Gestion (KPI)

4.5.1 Definicion de KPI

Los KPI son métricas especificas que reflejan el rendimiento de una
organizacion en relacion con sus objetivos estratégicos. Kaplan y Norton (1996)
describen los KPI como componentes esenciales del Cuadro de Mando, una
metodologia ampliamente adoptada para la gestion del desempeno. Estos
indicadores proporcionan informacién cuantitativa que facilita la evaluacion de la

eficacia y eficiencia de diversas areas operativas.



4.5.2 Clasificacion de los KPI

Existen diferentes tipos de KPI, que se pueden clasificar segun su propoésito

y enfoque. Marr (2012) identifica tres categorias principales:

KPI Estratégicos: Miden el desempefio en relacion con los objetivos a largo
plazo de la organizacion. Estos indicadores son esenciales para entender si
la organizacion esta en el camino correcto para alcanzar su vision y metas
estratégicas. Por ejemplo, un KPI estratégico podria ser el crecimiento
anual de ingresos, que refleja el éxito a largo plazo de la empresa en su
mercado (Parmenter, 2015).

KPI1 Operativos: Evalian el rendimiento de procesos y actividades diarias.
Son cruciales para la gestién efectiva de las operaciones diarias,
permitiendo a los gerentes identificar y resolver problemas rapidamente. Un
KPI operativo podria ser la eficiencia del tiempo de produccion, que mide
cuan efectivamente se estan utilizando los recursos en las operaciones
diarias (Kerzner, 2017).

KPI1 de Rendimiento de Proyecto: Se centran en la evaluacion de proyectos
especificos. Estos KPI son fundamentales para el seguimiento del progreso
y éxito de los proyectos, asegurando que se cumplan los plazos y

presupuestos establecidos. Un ejemplo de KPI de rendimiento de proyecto



podria ser la tasa de finalizacion de hitos del proyecto, que indica el avance

en relacion con los objetivos del proyecto (Brudan, 2010).

Ademas de estas categorias, algunos autores sugieren la importancia de
personalizar los KPI segun las necesidades especificas de cada organizacion.
Parmenter (2015) destaca que un enfoque personalizado permite a las empresas
enfocarse en los indicadores que realmente impactan su éxito. También es vital la
revision periddica de los KPI para adaptarse a los cambios en el entorno

empresarial y las prioridades estratégicas (Kaplan & Norton, 1996).

4.5.3 Implementacién de KPls

La identificacion de objetivos clave es el primer paso en la implementacion
de KPI. Estos objetivos deben estar claramente definidos y ser especificos, para
que los KPI puedan proporcionar una medicion precisa y significativa del
rendimiento (Kaplan & Norton, 1996). Una vez identificados los objetivos, el
siguiente paso es seleccionar indicadores que sean no solo relevantes, sino
también cuantificables y faciles de interpretar (Parmenter, 2015). Es importante
que los KPI seleccionados sean capaces de reflejar el progreso hacia los objetivos
estratégicos de la organizacién y proporcionar informacién util para la toma de

decisiones.



La integracion de KPI en los sistemas de gestion existentes es otro aspecto
critico del proceso. Esta integracion permite que los KPI sean monitoreados y
gestionados de manera continua, facilitando una respuesta rapida a cualquier
desviacion de los objetivos previstos (Brudan, 2010). La tecnologia puede jugar un
papel crucial en esta etapa, proporcionando herramientas y plataformas que
faciliten la recopilacion, analisis y presentacién de datos de KPI en tiempo real

(Marr, 2012).

Ademas, es esencial que los KPI sean revisados y actualizados
regularmente para asegurar que sigan siendo relevantes y alineados con las
metas organizacionales a medida que estas evolucionan (Niven, 2014). La revision
periodica de los KPI también ayuda a identificar nuevas areas de mejoray a
adaptar las estrategias en respuesta a cambios en el entorno empresarial
(Kerzner, 2017). Involucrar a todos los niveles de la organizacion en el proceso de
implementacion y revision de KPI también es fundamental, ya que promueve una

cultura de rendimiento y mejora continua (Parmenter, 2015).

4.6 Sistemas de analisis de datos

El analisis de datos es una practica fundamental en el entorno empresarial
contemporaneo, donde la toma de decisiones se basa cada vez mas en evidencia
y analisis rigurosos. Segun un informe de Forbes Insights y EY, el 74% de las

empresas considera que los datos y el analisis son elementos cruciales para la



toma de decisiones estratégicas (Forbes, 2016). Esta creciente importancia ha
llevado a un vasto desarrollo de la literatura sobre sistemas de analisis de datos,

que abarca desde conceptos fundamentales hasta técnicas avanzadas.

En "The Data Warehouse Toolkit: The Definitive Guide to Dimensional
Modeling" de Kimball y Ross (2013), se enfatiza la necesidad de una modelizaciéon
dimensional efectiva para construir almacenes de datos que sean flexibles y
adaptables a las necesidades empresariales cambiantes. Este enfoque,
respaldado por afios de experiencia en la industria, destaca la importancia de

organizar los datos de manera que reflejen con precision la realidad empresarial.

Asimismo, Inmon (2005), en su obra "Building the Data Warehouse", resalta
que el 95% de las empresas que implementan almacenes de datos experimentan
mejoras significativas en la toma de decisiones (Inmon, 2005). Este dato subraya
el impacto positivo que pueden tener los sistemas de analisis de datos bien

disefiados en la eficiencia y la efectividad empresarial.

Por otro lado, "Data Mining: Concepts and Techniques" de Han, Kamber y
Pei (2011) proporciona una vision detallada de las técnicas y herramientas
utilizadas en la mineria de datos. Segun una encuesta de KDnuggets, el 40% de
las empresas encuestadas informaron que el analisis de datos y la mineria de
datos han tenido un impacto significativo en la generacion de ingresos

(KDnuggets, 2020). Esto destaca la relevancia de la mineria de datos como una



herramienta poderosa para descubrir patrones y tendencias ocultas en los datos

empresariales.

Por otro lado, obras como "Data Mining: Concepts and Techniques" de Han,
Kamber y Pei (2011) exploran las técnicas y herramientas fundamentales
utilizadas en la mineria de datos. Este texto proporciona una vision holistica de los
métodos para extraer conocimiento de grandes conjuntos de datos, identificando
patrones, tendencias y relaciones que pueden ser de gran valor para la toma de

decisiones estratégicas.

4.7. Modelos de implementacion

4.7.1. Implementacién Secuencial

El Modelo de Implementacion Secuencial, propuesto por Kerzner (2017), es
una metodologia ampliamente utilizada en la gestidon de proyectos y procesos
empresariales. Este enfoque se fundamenta en la premisa de que una
implementacion exitosa requiere una secuencia légica de pasos, que van desde la
planificacion inicial hasta la evaluacion final del proyecto. La rigurosa secuencia de
actividades propuesta por este modelo busca garantizar una ejecucion ordenada y
eficiente, minimizando los riesgos y maximizando las posibilidades de alcanzar los

objetivos establecidos (Kerzner, 2017).



En primer lugar, la planificacion cuidadosa es el punto de partida del Modelo
de Implementacion Secuencial. Durante esta fase, se definen claramente los
objetivos del proyecto, se identifican los recursos necesarios y se establecen los
plazos y el alcance del trabajo. Esta etapa inicial es fundamental para proporcionar
una direccién clara y un marco de referencia sélido para todas las etapas
subsiguientes del proyecto. La importancia de una planificacion exhaustiva se
respalda en la teoria de la gestion de proyectos, donde autores como Pinto y
Slevin (1987) destacan que una planificacion adecuada es crucial para el éxito del
proyecto, ya que ayuda a prever y mitigar posibles problemas y riesgos. Ademas,
la teoria de la gestion estratégica, como propuesta por Mintzberg (1994), subraya
la necesidad de una planificacién estratégica rigurosa para asegurar la alineacion

de los objetivos del proyecto con los objetivos organizacionales a largo plazo.

Una vez que se ha completado la fase de planificacion, se procede a la
ejecucion del proyecto siguiendo la secuencia de actividades definida. Cada paso
se lleva a cabo de manera ordenada y sistematica, con un enfoque en la
coordinacion y la colaboracién entre los diferentes equipos y partes interesadas
involucradas en el proyecto. La comunicacion efectiva y la supervision constante
son elementos clave durante esta etapa para garantizar que el proyecto avance
segun lo previsto y se gestionen adecuadamente cualquier desviacion o problema
que surja. Esta fase de ejecucion se fundamenta en la teoria de la gestion de

proyectos, donde autores como Turner (2014) enfatizan la importancia de la



ejecucion eficaz para lograr los objetivos del proyecto dentro de los limites de
tiempo, costo y calidad establecidos. Ademas, la teoria de la comunicacion en
proyectos de construccion, como presentada por Olander y Landin (2005), destaca
la necesidad de una comunicacion abierta y transparente durante la ejecucion del

proyecto para garantizar la alineacion de todos los equipos y partes interesadas.

El libro "Implementing Models of Management: How to Improve Your
Practice" (2009) de John H. Dobson ofrece una vision detallada de este modelo,
resaltando su énfasis en la estructura, la organizacion y la secuencia de
actividades. Dobson proporciona ejemplos practicos y estudios de caso que
ilustran la aplicacion exitosa del Modelo de Implementacion Secuencial en
diversas organizaciones, lo que subraya su relevancia y utilidad en el ambito

empresarial actual.

En primer lugar, Dobson (2009) se refiere a la estructura del modelo en la
identificacion clara de los pasos necesarios para completar la implementacion.
Estos pasos suelen incluir la definicion de objetivos y alcances, la asignacion de
recursos, la elaboracién de un plan de accion detallado y la designacion de
responsabilidades especificas a los miembros del equipo. Esta estructura
proporciona un marco claro que guia el proceso de implementacion desde el inicio

hasta la finalizacion.



En cuanto a la organizacion, el autor menciona que el modelo de
implementacion secuencial destaca la importancia de una distribucion eficiente de
tareas y roles dentro del equipo de implementacién. Cada miembro del equipo
debe comprender claramente sus responsabilidades y contribuir de manera
coordinada al logro de los objetivos establecidos. Ademas, se enfatiza la
necesidad de una comunicacioén efectiva y una colaboracién estrecha entre todos

los implicados en el proceso.

Finalmente, (Dobson, 2009) refiere la secuencia de acciones como otro
aspecto fundamental de este modelo. Se espera que los pasos de implementacién
se sigan en un orden légico y progresivo, o que garantiza que cada fase se
complete antes de pasar a la siguiente. Esto implica una planificacion cuidadosa

de los tiempos, recursos y actividades necesarios en cada etapa del proceso.

4.7.2. Modelo de implementacion adaptativa

El Modelo de Implementacion Adaptativa se caracteriza por su flexibilidad y
capacidad para adaptarse a las condiciones cambiantes del entorno y a las
necesidades emergentes durante el proceso de implementacion de proyectos y
procesos empresariales (Papadopoulos & Radnor, 2020). A diferencia del enfoque
secuencial, que sigue una estructura predefinida, este modelo reconoce la
naturaleza dinamica y multifacética de las iniciativas empresariales (Smith &

Reinertsen, 2021).



Una de las principales caracteristicas del Modelo de Implementacion
Adaptativa es su capacidad para ajustar las estrategias y acciones en respuesta a
los cambios inesperados o a nuevas oportunidades que puedan surgir durante el
proceso de implementacion. En lugar de seguir un plan rigido, los equipos de
implementacion tienen la libertad de adaptarse y modificar sus enfoques segun las

circunstancias y los requisitos del proyecto.

Harold Kerzner, en su obra "Project Management: A Systems Approach to
Planning, Scheduling, and Controlling" (2017), explora este modelo y destaca su
relevancia en un entorno empresarial caracterizado por la incertidumbre y la
complejidad. Kerzner resalta la importancia de adoptar enfoques adaptables que
permitan a las organizaciones gestionar eficazmente los riesgos y responder de

manera agil a los cambios del mercado y las condiciones operativas.

La aplicacion del modelo adaptativo de Harold Kerzner (2017) implica una
mentalidad de aprendizaje continuo, flexibilidad en la planificacién y capacidad
para adaptarse a las condiciones cambiantes del entorno empresarial. Al adoptar
este enfoque, las organizaciones pueden mejorar su capacidad para gestionar
proyectos complejos y maximizar las oportunidades de éxito durante la

implementacion.



Flexibilidad en la Planificacion: En lugar de seguir un plan rigido, el
modelo adaptativo permite que los equipos de gestidn de proyectos ajusten y
modifiquen la planificacién segun las necesidades cambiantes del proyecto y del
entorno empresarial. Esto implica la capacidad de reevaluar constantemente los

objetivos y las estrategias a medida que se avanza en la implementacion.

Retroalimentacion Continua: El modelo adaptativo fomenta un enfoque de
retroalimentacion continua, donde se recopilan datos y se obtienen comentarios de
manera regular durante todo el proceso de implementacion. Esta retroalimentacion
permite identificar areas de mejora, responder a desafios inesperados y ajustar las

estrategias segun sea necesario para mantener el rumbo del proyecto.

Iteraciones y Experimentacioén: La aplicacion del modelo adaptativo
puede implicar la realizacidén de iteraciones y experimentacion en el proceso de
implementacion. Los equipos pueden probar diferentes enfoques, evaluar su
efectividad y ajustar sus acciones en funcion de los resultados obtenidos. Esta
capacidad para experimentar y aprender de manera continua es fundamental para

adaptarse a las condiciones cambiantes del entorno.

Empoderamiento de los Equipos: En un entorno adaptativo, se fomenta el
empoderamiento de los equipos de trabajo para tomar decisiones y resolver
problemas de manera auténoma. Esto implica delegar la autoridad y la

responsabilidad a los miembros del equipo, lo que les permite responder de



manera rapida y efectiva a los desafios que puedan surgir durante la

implementacion.

Gestion de la Complejidad: El modelo adaptativo reconoce la complejidad
inherente a muchos proyectos empresariales y proporciona herramientas y
enfoques para gestionarla de manera efectiva. Esto puede incluir la utilizacion de
técnicas de gestion de riesgos, la implementacion de sistemas de control de
calidad y la adopcién de practicas de liderazgo agil que fomenten la colaboracion y

la innovacion.

En resumen, el Modelo de Implementacion Adaptativa ofrece una
perspectiva dinamica y orientada al cambio en la gestidn de proyectos y procesos
empresariales. Su flexibilidad y capacidad para ajustarse a las condiciones
cambiantes del entorno lo convierten en una opcion valiosa para las
organizaciones que buscan gestionar la incertidumbre y maximizar las

oportunidades de éxito durante la implementacién de iniciativas empresariales.

4.7.3. Modelo de implementacion participativa

El Modelo de Implementacion Participativa, segun lo propuesto por Edgar
H. Schein en su obra "Organizational Culture and Leadership" (2010), se

fundamenta en la premisa de que la participacién activa de los miembros del



equipo y otras partes interesadas es esencial para el éxito de la implementacion

de cualquier proyecto o iniciativa dentro de una organizacion.

Este enfoque reconoce que la implementacion efectiva va mas alla de

simplemente seguir un plan predefinido, y destaca la importancia de involucrar a

las personas relevantes en todas las etapas del proceso. Algunas caracteristicas

clave de este modelo incluyen:

1)

2)

Involucramiento Temprano: La participacion de los miembros del
equipo y las partes interesadas comienza desde las primeras etapas de
la planificacion del proyecto. Se les da la oportunidad de contribuir con
ideas, sugerencias y preocupaciones desde el inicio, lo que ayuda a
garantizar que sus perspectivas y conocimientos sean considerados en el

proceso de implementacion.

Didlogo Abierto y Comunicacion Clara: Se fomenta un entorno donde
se promueve el didlogo abierto y la comunicacion clara entre todos los
involucrados en el proyecto. Esto permite que las ideas fluyan libremente,
se resuelvan los conflictos de manera constructiva y se mantenga a todos
informados sobre el progreso y los cambios en el proceso de

implementacion.



3) Desarrollo de Sentido de Propiedad: El modelo de implementacion
participativa busca desarrollar un sentido de propiedad compartida entre
los miembros del equipo y las partes interesadas. Al participar
activamente en la toma de decisiones y la resolucion de problemas, se

crea un mayor compromiso y responsabilidad hacia el éxito del proyecto.

4) Flexibilidad y Adaptabilidad: Se reconoce que las necesidades y
circunstancias pueden cambiar a lo largo del proceso de implementacion.
Por lo tanto, el modelo participativo fomenta la flexibilidad y la
adaptabilidad para ajustarse a nuevas situaciones, desafios vy

oportunidades que puedan surgir.

Tabla 3.
Ventajas y desventajas de los modelos de implementacion para BRAND

SOLUTIONS S.A.S

Modelo de
Ventajas Desventajas
Implementacion

- Estructura clara y ordenada - Poco flexible ante cambios y

para la implementacion. situaciones imprevistas.
Secuencial
- Facilita el seguimiento y - Puede resultar rigido y

control del proceso. dificultar la adaptacion.




Modelo de
Ventajas Desventajas
Implementacion

- Promueve una planificacion

detallada.

- Permite adaptarse a cambios - Requiere una gestién mas

y condiciones variables. activa y constante.

- Mayor capacidad de - Puede generar cierta
Adaptativa
respuesta ante imprevistos.  incertidumbre y ambigledad.

- Fomenta la flexibilidad y la - La falta de estructura puede

innovacion. dificultar el control.

- Fomenta el compromiso y la - Requiere un mayor tiempo de

participacion del equipo. negociacion y consenso.

- Genera un sentido de - Puede haber resistencia al

Participativa  pertenencia y responsabilidad. cambio si no se gestiona bien.

- Puede resultar dificil
- Propicia una cultura de
mantener el enfoque en
trabajo colaborativa.
objetivos.

Nota. Elaboracién propia a partir de Schein (2010), Kerzner (2017) y

Dobson (2009)



Tras revisar los modelos de implementacion y considerar la estructura, la
cultura organizacional y los objetivos estratégicos de la empresa, se propone que

el Modelo de Implementacion Adaptativa sea el mas apropiado para este caso.

El Modelo de Implementacion Adaptativa, como sugiere Harold Kerzner,
reconoce la naturaleza dinamica y cambiante de los proyectos y procesos. Dado el
contexto de BRAND SOLUTIONS S.A.S, que opera en un sector altamente
competitivo y sujeto a cambios regulatorios y de mercado, la capacidad de
adaptacién es fundamental para el éxito. Este modelo proporciona estrategias
flexibles que permiten ajustarse a condiciones variables y responder agilmente a

los desafios emergentes durante la implementacion.

Ademas, la cultura organizacional de la empresa, basada en valores como
la pasion, el servicio y la solidaridad, favorece un enfoque participativo y
colaborativo en la implementacién de proyectos. La capacidad de involucrar
activamente a los miembros del equipo y otras partes interesadas promueve un
sentido de propiedad y compromiso, aspectos fundamentales para el éxito a largo

plazo.

En sintesis, el Modelo de Implementacion Adaptativa ofrece la flexibilidad y
la capacidad de respuesta necesarias para enfrentar los desafios y aprovechar las
oportunidades del mercado, al tiempo que fomenta una cultura de colaboracion y

compromiso. Esto lo convierte en la eleccion mas adecuada para apoyar la



implementacion del cuadro de mando destinado a respaldar la gestion comercial

de BRAND SOLUTIONS S.A.S.



5. MARCO INSTITUCIONAL

5.1 Presentacién de la Empresa

La empresa BRAND SOLUTIONS S.A.S, conocida comercialmente como
Terramarte, fue fundada en marzo de 2008 en Bogota, Colombia, por los socios
cofundadores Santiago Aparicio y Eduardo Franco. Su creacion respondio a la
conviccidon de abordar la problematica ambiental mediante soluciones accesibles
para los ciudadanos. Inicialmente, se centraron en combatir el uso irracional de

bolsas plasticas y la entrega de promocionales corporativos poco sostenibles.

En 2011, la empresa diversificod su oferta al crear una linea de Eco-Bolsas
reutilizables y estrategias de acompafiamiento a los clientes, ademas de una
segunda linea de articulos promocionales ecoldgicos. Destacandose por su
compromiso social, BRAND SOLUTIONS S.A.S establecio satélites de produccién
para confeccionar la mayoria de sus productos con madres cabeza de hogar,
adultos mayores y personas con discapacidad, proporcionandoles una fuente de

ingresos adicional y flexibilidad laboral.

La empresa se distingue por pagar un precio justo por su labor,
promoviendo asi el desarrollo de la comunidad. La seleccién de talento se basa en

habilidades en costura y situaciones de precariedad econdmica, verificadas



mediante visitas domiciliarias para garantizar condiciones de trabajo seguras y

adecuadas.

En 2013, BRAND SOLUTIONS S.A.S obtuvo la certificacidon como Empresa
B (empresas que cumplen con estandares de desempefio social y ambiental,
transparencia y responsabilidad corporativa). Comprometiéndose asi a generar un
impacto positivo en la sociedad. Esta certificacion fue renovada en 2020. En 2016,
participo activamente en la regulacion del uso de bolsas plasticas en Colombia, lo
que dio lugar a la Resolucion 0668 de 2016 (por la cual se reglamenta el uso
racional de bolsas plasticas y se adoptan otras disposiciones). Esto marcé el inicio
de una colaboracion estrecha con empresas mayoristas, supermercados y el

sector retail para promover empaques ecologicos y reducir el impacto ambiental.

Gracias a su persistencia, compromiso y congruencia, Terramarte se ha
convertido en lider y pionera en la generacion de conciencia ambiental en
Colombia, recibiendo reconocimientos como el Best for the World 2015, la
Certificacion GIIRS y la membresia en el BCtA Business Call to Action de las

Naciones Unidas. Actualmente, es considerada Marca Pais.

Con un total de 15 empleados directos y 70 aliados estratégicos, y una
facturacion mensual promedio de seiscientos cuarenta millones de pesos

colombianos (COP$640.000.000) al cierre del afio fiscal 2022, Terramarte se



posiciona como una empresa lider en el sector Industrial y como referente en la

industria de bolsas ecoldgicas en Colombia.

Figura 3.

Estados Financieros historicos BRAND SOLUTIONS SAS
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Nota. Elaboracion propia. Fuente Estados Financieros BRAND SOLUTIONS SAS

5.2 Referentes Estratégicos

Mision: Reemplazamos los plasticos de un solo uso ofreciendo soluciones
eco amigables que generan un impacto social y ambiental positivo en la sociedad,
permitiéndonos junto con nuestros clientes y equipo humano dejar una huella de

amor en el planeta. (BRAND SOLUTIONS S.A.S, 2018).

Visidén: Para el afo 2025 seremos la marca lider en soluciones para

reemplazar los plasticos de un solo uso, siendo la de mayor preferencia en bolsas



reutilizables en el mercado nacional, contando con presencia y consolidacion en 2

mercados internacionales. (BRAND SOLUTIONS S.A.S, 2018).

Valores Corporativos: Pasion, Servicio, Respeto, Integridad y Solidaridad

5.3 Estructura Organizacional

Actualmente la estructura organizacional es matricial, esta compuesta por
areas las cuales permiten poder gestionar a través de lideres facilitando ejecucion
de actividades con el fin de poder crear procesos mas eficientes obteniendo

resultados optimos.

Figura 4.

Estructura Organizacional BRAND SOLUTIONS S.A.S
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Nota. Fuente Informe de Gestidén 2022




5.4 Productos o Servicios Ofertados

BRAND SOLUTIONS S.A.S ofrece una amplia variedad de productos y
servicios que se distinguen por su enfoque sostenible y ecoldgico. Su linea de
productos incluye bolsas de empaque, bolsas de regalo, bolsas tejidas, bolsas
ecoldgicas y bolsas con fuelle lateral, entre otros. Ademas, la empresa ofrece
bolsos promocionales, estuches y bolsas para anteojos, asi como bolsas
disefiadas especificamente para calzado y productos relacionados con el cuidado

de la salud.

Como parte de sus servicios, BRAND SOLUTIONS S.A.S proporciona
distribucion mayorista de materiales de oficina y papeleria. La empresa se
esfuerza por satisfacer las necesidades de sus clientes con soluciones
innovadoras y respetuosas con el medio ambiente. Su compromiso con la
sostenibilidad y la responsabilidad social la impulsa a seguir desarrollando

productos y servicios que promuevan un futuro mas verde y equitativo para todos.

5.5 Analisis del Sector

El analisis del sector es fundamental para comprender el entorno en el que
opera la empresa y evaluar su posicion relativa, oportunidades y desafios. En el
caso de BRAND SOLUTIONS S.A.S, se destaca en la industria de empaques por

su crecimiento sostenido y organico.



En los ultimos afos, el sector de empaques ha experimentado una
demanda creciente impulsada por diversos factores, como cambios en las
preferencias del consumidor hacia productos mas ecolégicos y sostenibles,
regulaciones ambientales mas estrictas y la necesidad de soluciones innovadoras
en empaques. Este crecimiento se refleja en el aumento constante de las ventas

de la empresa, que ha superado el 74% en los afios 2021 y 2022.

Ademas, el sector de empaques presenta un alto potencial de expansion y
desarrollo, especialmente en el segmento de empaques ecoldgicos y reutilizables,

donde BRAND SOLUTIONS S.A.S ha logrado posicionarse como un referente.

La tendencia hacia la sostenibilidad y la conciencia ambiental esta
impulsando la demanda de alternativas mas amigables con el medio ambiente, lo

que representa una oportunidad estratégica para la empresa.

No obstante, el sector de empaques también enfrenta desafios
significativos, como la competencia intensa, la volatilidad en los precios de las
materias primas y la necesidad de mantener altos estandares de calidad y
cumplimiento normativo. La capacidad de BRAND SOLUTIONS S.A.S para
adaptarse a estos desafios y capitalizar las oportunidades del mercado sera

determinante para su éxito futuro en la industria de empaques.



Para respaldar este analisis, Porter (1980) resalta la importancia del analisis
del entorno competitivo para comprender las fuerzas que influyen en la

rentabilidad y el crecimiento de una empresa.

Asimismo, estudios de mercado recientes, como el realizado por Smith y
Jones en el afio 2021 (Castro, 2022), destacan el aumento de la conciencia
ambiental entre los consumidores y su preferencia por productos con empaques
amigables con el medio ambiente, respaldando la direccion estratégica de BRAND

SOLUTIONS S.AS.

El informe anual de la Asociacion de Fabricantes de Envases (IDE, 2022)
indica un crecimiento constante en el mercado de empaques ecoldgicos,
brindando a empresas como BRAND SOLUTIONS S.A.S oportunidades
significativas para expandir su participacién en el mercado y diversificar su oferta

de productos y servicios hacia soluciones mas sostenibles.

Por ultimo, autores como Kotler y Armstrong (2013) senalan que la
diferenciacion de productos y la innovaciéon son elementos clave para destacarse
en mercados competitivos. En este sentido, el enfoque de BRAND SOLUTIONS
S.A.S en la creacion de empaques ecoldgicos y su compromiso con la
sostenibilidad le han permitido diferenciarse y ganar la preferencia de clientes que
valoran la responsabilidad ambiental. Estos fundamentos teéricos respaldan el

analisis del sector de empaques y el crecimiento de BRAND SOLUTIONS S.A.S,



proporcionando una comprension mas profunda de los factores que influyen en su

éxito en la industria.



6. DISENO METODOLOGICO

6.1 Tipo de investigacion

La presente investigacion se enmarca en un estudio aplicado de tipo
descriptivo y propositivo, respaldado por un enfoque cualitativo y cuantitativo. En
su dimension descriptiva, se busca comprender y describir la situacién actual de la
gestion comercial de BRAND SOLUTIONS S.A.S, identificando los procesos,
herramientas y desafios presentes en su contexto empresarial. Por otro lado,
desde una perspectiva propositiva, se pretende ofrecer una propuesta concreta y
viable para el disefio de un cuadro de mando que respalde la gestidon comercial de

la empresa desde el paradigma de la inteligencia de negocios.

El enfoque cualitativo es adecuado para explorar en profundidad las
percepciones, opiniones y experiencias de los actores clave involucrados en la
gestidon comercial. Segun Creswell (2014), los métodos cualitativos permiten
comprender el contexto y los significados subyacentes que influyen en las
dinamicas empresariales. En este caso, las entrevistas semiestructuradas y el
analisis de documentos internos brindaran una comprension de los procesos
comerciales, los desafios y las oportunidades percibidas por el personal,
contribuyendo asi a identificar necesidades clave para el disefio del cuadro de

mando.



Por otro lado, el enfoque cuantitativo se utilizara para analizar datos
numeéricos y medir indicadores clave de desempefio comercial. Se recopilaran
datos historicos de ventas, rentabilidad, participacion en el mercado y otros
indicadores relevantes, que serviran como base para el disefio del cuadro de
mando y la evaluacién de su impacto en la gestion comercial (Sampieri, C. y.,

2003).

El enfoque mixto, como sefala Tashakkori y Teddlie (2010), permite la
triangulacion de datos, es decir, la integracion de resultados cualitativos y
cuantitativos, lo que incrementa la validez y la profundidad del analisis. Al
combinar ambas perspectivas, se logra una vision integral que facilita el disefio de
una propuesta fundamentada no solo en percepciones, sino también en evidencia
objetiva. De esta manera, se maximiza la utilidad de los resultados obtenidos,
permitiendo un disefio de cuadro de mando que responda tanto a las necesidades
estratégicas identificadas como a los desafios medibles en términos de

desempefo comercial de BRAND SOLUTIONS S.A.S.

6.2 Andlisis Interno

Para el analisis interno, se llevaran a cabo encuestas y se aplicara el
analisis FODA para evaluar la situaciéon de BRAND SOLUTIONS S.A.S. Estos
métodos proporcionaran una vision integral de las fortalezas, oportunidades,

debilidades y amenazas que afectan a la empresa.



Las encuestas se utilizaran para recopilar informacion directamente de los
empleados y directivos de la empresa. Estas encuestas estaran disefadas de
manera semiestructurada, lo que permitira abordar aspectos especificos de la
gestion comercial, la percepcion del clima laboral y otros aspectos relevantes para
el analisis interno. Segun Hair, Black, Babin y Anderson (2014), las encuestas son
instrumentos de investigacion valiosos y ampliamente utilizados en estudios de
marketing y gestion. Permiten recopilar datos de manera sistematica y
estructurada directamente de la poblacion de interés. Su flexibilidad y capacidad
para abordar multiples variables hacen que las encuestas sean una herramienta
efectiva para explorar relaciones entre variables y comprender las percepciones,

actitudes y comportamientos de los encuestados en investigaciones multivariadas.

El analisis FODA permitira identificar y evaluar las fortalezas internas, como
recursos clave y ventajas competitivas, asi como las debilidades que podrian
limitar el desempenfo de la empresa. Ademas, se analizaran las oportunidades
externas, como tendencias del mercado y cambios en el entorno empresarial,
junto con las amenazas potenciales que podrian afectar negativamente a la
organizacion. Andrews (1980) plantea que el analisis FODA, también conocido
como analisis DAFO, es una herramienta estratégica fundamental que permite a
las organizaciones evaluar sus Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y

Amenazas. Esta técnica ayuda a identificar factores internos y externos que



pueden influir en el desempeno y la competitividad de la empresa, facilitando asi la

formulacion de estrategias corporativas efectivas.

En conjunto, las encuestas y el analisis FODA proporcionaran informacion
valiosa para comprender la situacion actual de la empresa, identificar areas de
mejora y desarrollar estrategias efectivas para impulsar la gestion comercial de

BRAND SOLUTIONS S.A.S.

6.3 Analisis Externo

En el analisis externo, se exploraran los factores macroeconémicos y de
mercado que pueden influir en la gestién comercial de BRAND SOLUTIONS
S.A.S. Para ello, se utilizaran dos herramientas fundamentales: el analisis PESTEL
y el analisis de la competencia basado en el modelo de las cinco fuerzas de

Porter.

Analisis PESTEL.:

El andlisis PESTEL permite examinar los factores politicos, econdmicos,
sociales, tecnoldgicos, ambientales y legales que pueden impactar la operacion y
el entorno comercial de la empresa. Este enfoque proporciona una comprension

holistica del entorno externo en el que opera la organizacion (Porter, 1980).



A continuacion, se presenta la tabla guia que se utilizara para la elaboracion

del analisis PESTEL:

Tabla 4.

Modelo de andlisis externo de Pestel

Factores Descripcion

- Politicas gubernamentales y regulaciones relacionadas con el

Politicos
sector de empaques.
- Tendencias econdémicas globales y locales que pueden afectar la
Econdmicos
demanda y los costos de produccion.
- Cambios en las preferencias del consumidor hacia productos
Sociales

sostenibles y amigables con el medio ambiente.

- Avances tecnolégicos que podrian influir en los procesos de
Tecnoldgicos
produccion y en la innovacién de productos.

- Consideraciones sobre la sostenibilidad y el impacto ambiental de
Ambientales
los productos y procesos de la empresa.

- Normativas y leyes que regulan la industria de empaques,
Legales
incluidas las relacionadas con el medio ambiente.

Nota. Elaboracion propia a partir de Porter (1980)



Analisis de la Competencia basado en las Cinco Fuerzas de Porter:

El analisis de la competencia segun el modelo de las cinco fuerzas de
Porter examina las dinamicas competitivas dentro de la industria y evalua el nivel
de amenaza que enfrenta la empresa de parte de competidores, proveedores y
compradores, asi como la posibilidad de productos sustitutos y la entrada de
nuevos competidores. Este enfoque tedrico, propuesto por Porter (1980),
proporciona un marco estructurado para comprender el entorno competitivo en el
que opera una empresa y permite identificar las areas clave de riesgo y

oportunidad.

A continuacidn, se presenta la tabla guia para el analisis de la competencia:

Tabla 5.

Modelo de analisis externo de las cinco fuerzas de Porter

Fuerzas Descripcion
Rivalidad entre - Grado de competencia directa entre las empresas del
competidores existentes sector de empaques.
Amenaza de nuevos - Posibilidad de que nuevas empresas entren en el
competidores mercado y compitan con BRAND SOLUTIONS S.A.S.
Poder de negociacion de - Influencia que tienen los clientes en los precios y

los compradores condiciones de venta.




Fuerzas Descripcion

Poder de negociacion de - Influencia que tienen los proveedores en los precios

los proveedores y condiciones de suministro.

Amenaza de productos - Posibilidad de que los clientes recurran a alternativas

sustitutos a los productos de la empresa.

Nota. Elaboracién propia a partir de Porter (2008)

Estas herramientas permitiran una comprensién mas profunda del entorno
externo en el que opera BRAND SOLUTIONS S.A.S y de las dinamicas

competitivas de su industria.

6.4 Poblacion, muestra y ficha técnica

Para determinar la aplicacion del instrumento de medicion se debe
identificar el grupo poblacién objetivo relacionado con la actividad de la empresa
BRAND SOLUTIONS S.A.S, los cuales son: proveedores, alta direccion y
empleados. A continuacion, se presenta un modelo de ficha técnica que se debe

aplicar.

Tabla 6.

Modelo Ficha Técnica



Caracteristica Descripciéon

Fecha de realizacion 10-oct-23
Periodo de recoleccion de datos septiembre — octubre
Ciudad de aplicacion Bogota, DC
Cargo de las personas entrevistadas Personal, Gerente
Poblacién 40
Muestra 38
Nivel de confianza 95%
Grado de precision 5%
Medio de recoleccion Encuesta

Nota. Elaboracion propia modelo ficha técnica

6.5 Identificacién de variables

Se han identificado dos variables clave con el propésito de medir los
principales indicadores de ventas de la compaiia, las cuales desempefian un
papel fundamental en la obtencién de informacion estratégica para una toma de

decisiones efectiva.

Estrategia Empresarial: La estrategia empresarial constituye el conjunto
de acciones planificadas que una organizacion emprende para alcanzar sus

objetivos dentro de un entorno dinamico y competitivo. Segun Fernandez (2012),



la estrategia empresarial se define como la manera en que una empresa

interactua con su entorno interno y externo, adaptandose y respondiendo a las
condiciones del mercado para lograr sus metas y objetivos a largo plazo. Por su
parte, Sherman (2015) destaca la importancia de la integracién de los datos y de
la inteligencia de negocios como un factor clave para la toma de decisiones
estratégicas, ya que permiten a las organizaciones analizar y adaptarse a los
cambios en su entorno de una manera agil y fundamentada. En el caso de BRAND
SOLUTIONS S.A.S, la definicién y aplicaciéon de una estrategia empresarial solida
y adaptable es esencial para navegar eficazmente en un entorno empresarial en

constante cambio y lograr un crecimiento sostenible.

Tabla 7.

Estrategia Empresarial BRAND SOLUTIONS S.A.S

Estrategia Empresarial Descripciéon

Mejorar la negociacion con
Disminuir costos de materia prima.
proveedores

Evidenciar puntos de mejora para optimizar
Analizar procesos productivos
tiempos y recursos.

Ingreso de nuevos clientes Potenciar clientes actuales.

Desarrollo de nuevas referencias Con mayor valor agregado.




Estrategia Empresarial Descripciéon

Establecer pautas y objetivos a corto, mediano
Ejercicio de Planeacion
y largo plazo.

Programa de internacionalizacion  Incrementar ventas en el mercado exterior.

Nota. Elaboracion propia basada en los datos de la empresa

Analitica de Datos como Estrategia Empresarial: En la era digital actual,
el uso estratégico de herramientas tecnoldgicas e informaticas, en particular la
analitica de datos se ha vuelto cada vez mas importante para las empresas que
buscan mejorar su rendimiento y competitividad en el mercado. Fawcett (2013)
enfatiza que la analitica de datos permite a las companias obtener una vision
integral de sus operaciones, facilitando la toma de decisiones mas agiles. La
analitica de datos implica el analisis sistematico de conjuntos de datos para
obtener ideas valiosas que impulsen la toma de decisiones informadas y efectivas
dentro de la organizacién. Al emplear herramientas y técnicas de analisis de datos,
BRAND SOLUTIONS S.A.S puede optimizar sus operaciones, comprender mejor
las necesidades y preferencias de sus clientes, identificar nuevas oportunidades
de mercado y mejorar sus procesos operativos mediante implementaciéon de
planes de mejora. Esto, a su vez, puede conducir a mejores resultados
econdmicos y a una mayor participacion en el mercado. Es fundamental que la

empresa integre la analitica de datos como parte integral de su estrategia



empresarial para capitalizar plenamente el potencial de sus recursos y datos

disponibles.

Tabla 8.

Analitica de datos | BRAND SOLUTIONS S.A.S

Analitica de Datos como

Estrategia Empresarial Descripciéon

La empresa no esta utilizando  La tesis impulsara la estrategia de datos de la

la analitica de datos compaiia.

La empresa no usa
herramientas de business La tesis introducira el uso de Power Bl en la

intelligence empresa.

La empresa espera que usarla  La tesis se enfocara en areas de necesidad,

analitica de datos especialmente en ventas.

Los objetivos de la tesis estan alineados con los
de la compaiia, buscando mejorar la utilidad

Comentarios de la Gerencia neta.

Nota. Elaboracion propia basada en los datos de la empresa

6.6 Instrumento de mediciéon



Encuesta: Se utilizara una encuesta disefiada especificamente para
recopilar informacion sobre variables relacionadas con la estrategia empresarial y
la analitica de datos en BRAND SOLUTIONS S.A.S. La encuesta constara de
preguntas estructuradas que abordaran aspectos como los objetivos estratégicos
de la empresa, el seguimiento de indicadores de rentabilidad, la disponibilidad y

uso de bases de datos, y las practicas de analisis de datos. Ver Anexo Ay B.

6.7 Validacién de instrumento de medicién

El instrumento de medicion disefiado y utilizado en este trabajo es una
encuesta, que posee preguntas estructuradas abiertas y cerradas, las cuales
permiten identificar el conocimiento que poseen los colaboradores frente a los
objetivos estratégicos y de medicion que tiene incorporados BRAND SOLUTIONS

S.A.S.

La encuesta se divide en dos secciones, la Parte |: Estrategia Empresarial y
la Parte Il: Analitica de Datos, cada una de estas secciones esta compuesta por
cuatro preguntas abiertas y cerradas, lo cual permite realizar una evaluacién
objetiva para contrastar contra los procesos actuales de la compainiia, de igual
manera permite plantear iniciativas frente a la gestion de los datos en diversas

dimensiones de la organizacion.



Por lo anterior, este instrumento de medicion se debe aplicar a
colaboradores, directivos y/o gerentes de BRAND SOLUTIONS S.A.S, con el
objetivo de medir el conocimiento que los colaboradores tienen sobre los
procesos, en la misma medida poder identificar que tan confiable y acertados son
los procesos de toma de decisiones que se tienen al interior de BRAND
SOLUTIONS S.A.S, con toda la informacion recopilada, procesada y analizada, se
hace necesario desarrollar una herramienta que permita mejorar el analisis en el
proceso comercial, todo lo relacionado con las ventas por cliente, por region, por
linea, por ciudad, pais u otro que permita tener la informacioén actualizada y de
esta manera que BRAND SOLUTIONS S.A.S pueda tomar decisiones mas rapidas

y efectivas.

Para garantizar la validez de contenido del instrumento de medicién
utilizado en esta investigacion se ha solicitado la participacion del tutor, quien
actua como experto en el campo de estudio. El tutor posee una soélida formacion
académica y experiencia en el area especifica de la investigacion, lo que lo califica
para evaluar la pertinencia y relevancia de las preguntas incluidas en el

instrumento.

La validacion del instrumento por parte del tutor se considera un paso
fundamental en el proceso de investigacion, ya que garantiza que las mediciones

recopiladas sean validas y confiables para alcanzar los objetivos planteados. El



aporte y la orientacion del tutor han sido de gran valor para asegurar la calidad

metodoldgica de este estudio.

6.7.1 Formato para validacion del Instrumento de medicidn

Nombre del Instrumento: Encuesta de Evaluacion de Estrategias

Empresariales y Analisis de Datos.

Objetivo del Instrumento: Disefar un cuadro de mando para visualizar los
principales indicadores de ventas de la empresa BRAND SOLUTIONS S.A.S

desde un enfoque de inteligencia de negocios.

Instrucciones para los Validadores: Los validadores deben evaluar cada
item del instrumento de medicion y proporcionar retroalimentacion sobre su
claridad, relevancia y adecuacion para medir las variables de interés. Se solicita
que indiquen cualquier sugerencia de modificacion o mejora necesaria, lo anterior
debe permitir que el disefio del cuadro de mando contemple y visualice la
informacion necesaria y pertinente para ejecutar de manera adecuada el proceso
de toma de decisiones a nivel directivo, con el objetivo de tener procesos,
numeros y objetivos claros en los momentos de negociacién, ejecucion y

consecucion de nuevos clientes.



Tabla 9.

Evaluacion de los items del Instrumento

Claridad (1- Adecuacion (1-

item 5) Relevancia (1-5) 5) Comentarios

Esta variable busca
identificar si los
colaboradores tienen
conocimiento de los objetivos
estratégicos de la compafiia
y de la importancia de la

1. 4 5 5 rentabilidad (Romo. G, 2014).

Esta variable busca
identificar si los
colaboradores tienen
conocimiento y claridad sobre
los objetivos que tienen de
manera individual dentro de
sus areas de influencia
(Romo. G, 2014, Felix.O,

2. 3 3 4 2018).




Claridad (1- Adecuacioén (1-

item 5) Relevancia (1-5) 5)

Comentarios

Se busca identificar si los
colaboradores conocen los
indicadores o KPIs con los
cuales mide el desempefio
individual y por equipos

(Sanches. J, 2011).

4, 5 5 5

Esta variable busca
identificar la adaptabilidad de
los colaboradores a cada uno
de los cambios propuestos
por la compania (Sanches. J,

2011).

Fuente: Elaboracién propia basada en (Romo. G, 2014), (Sanches.J, 2011),

(Felix.O, 2018).

Observaciones Generales y Recomendaciones:




7. DIAGNOSTICO ORGANIZACIONAL

A través del analisis interno, que comprende el analisis FODA y la encuesta
realizada a los diferentes niveles jerarquicos de BRAND SOLUTIONS S.A.S, y del
analisis externo, que incluye el analisis PESTEL y el analisis de las fuerzas de
Porter, se ha obtenido una comprension profunda de la situacion actual de la
empresa. A continuacion, se presentaran los hallazgos y conclusiones derivados
de estas evaluaciones, que proporcionaran una base solida para el desarrollo de
estrategias y la toma de decisiones orientadas a fortalecer la gestion comercial y

mejorar la rentabilidad en las ventas de la organizacion.

7.1 Analisis FODA

Para llevar a cabo un analisis FODA de la empresa BRAND SOLUTIONS
S.A.S, se requiere la identificacion de las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas que inciden en su desempenfo y capacidad para alcanzar los objetivos
estratégicos establecidos. A continuacion, se presenta un analisis FODA basico

para la empresa:

En cuanto a las Fortalezas:

e Compromiso social y ambiental: La empresa se distingue por su

compromiso con la sostenibilidad y la responsabilidad social, lo que



le confiere una ventaja competitiva en un mercado cada vez mas
concienciado sobre el impacto ambiental.

¢ Diversificacion de productos: BRAND SOLUTIONS S.A.S ha
diversificado su gama de productos con lineas de bolsas reutilizables
y articulos promocionales ecoldgicos, permitiéndole satisfacer las
demandas de un segmento de mercado preocupado por el medio
ambiente.

e Certificacibn como Empresa B: La certificacion como Empresa B
refleja el compromiso de la empresa con estandares de desempefio
social y ambiental, fortaleciendo asi su reputacion y credibilidad ante
los consumidores y otros stakeholders.

e Segun estimaciones de WWF y el ministerio de Ambiente, un
colombiano usa 6 bolsas semanales, 24 al mes, 288 al afio y 22.176
en promedio de vida de 77 afios, por lo tanto, 1.122.000.000 bolsas
plasticas se han dejado de usar gracias a las eco bolsas fabricadas y
3.6 Toneladas de banners publicitarios se han evitado en rellenos

sanitarios y fuentes hidricas, transformandolas en 52.000 productos.

En cuanto a las Oportunidades:

e Crecimiento del mercado de empaques ecoldgicos: La creciente
conciencia ambiental y las regulaciones mas estrictas en materia de

sostenibilidad ofrecen oportunidades para expandir la participacion



de BRAND SOLUTIONS S.A.S en el mercado de empaques
ecoldgicos.

Internacionalizacion: El programa de internacionalizacion puede abrir
nuevos mercados y aumentar las oportunidades de crecimiento y

expansion de la empresa a nivel global.

En cuanto a las Debilidades:

Dependencia de materias primas: La empresa podria enfrentar
desafios relacionados con la dependencia de materias primas, lo que
la expone a posibles fluctuaciones en los precios y la disponibilidad
de insumos.

Gestion de la cadena de suministro: La gestion ineficiente de la
cadena de suministro puede afectar la rentabilidad y la capacidad de
entrega oportuna de los productos.

La compafia no esta utilizando analitica de datos para gestionar sus

ventas lo que la coloca en una posicion de desventaja competitiva.

En cuanto a las Amenazas:

Competencia en el mercado: La competencia en el mercado de
empaques, especialmente en el segmento ecoldgico, puede
representar una amenaza para la participacion de mercado y la

rentabilidad de la empresa.



e Cambios en la regulacion: Los cambios en la regulacién ambiental y
de empaques podrian impactar las operaciones y estrategias de la
empresa, requiriendo adaptaciones y ajustes en su enfoque

comercial.

Con base en el analisis FODA de BRAND SOLUTIONS S.A.S., se concluye
que la compania se encuentra en una buena posicién estratégica para fortalecer
su presencia en el mercado de bolsas ecoldgicas y afianzar su compromiso con la
sostenibilidad, aprovechando su certificacion como Empresa B. La creciente
demanda de soluciones sostenibles en diversos mercados, asi como el interés en
la internacionalizacion, ofrecen amplias oportunidades de expansion y

consolidacion de su ventaja competitiva.

Sin embargo, es fundamental que la compafiia haga frente a sus
debilidades internas, especialmente en la gestidn de la cadena de suministro y en
la dependencia de materias primas, areas que podrian mejorar mediante la
implementacion de practicas de analitica de datos como lo intenta hacer la
presente tesis en la gestion de ventas. Al hacerlo, la empresa podria mitigar

riesgos y optimizar su eficiencia operativa.

Finalmente, para enfrentar de manera efectiva las amenazas del mercado y
posibles cambios regulatorios, BRAND SOLUTIONS S.A.S. debe mantenerse agil,

desarrollando estrategias que fortalezcan su capacidad de respuesta ante la



competencia y las variaciones normativas. Una gestion estratégica de estos
factores le permitira a la compania capitalizar sus fortalezas y seguir creciendo en

un entorno de altamente competitivo.

7.2 Analisis de encuesta

Basandonos en los resultados obtenidos de la encuesta realizada para la
empresa BRAND SOLUTIONS S.A.S, y por medio de este a la junta de socios, se
ha podido obtener de manera preliminar una vision integral del equipo humano
que apoya el desarrollo de la estrategia empresarial, por lo anterior se presenta
segmentacion de la poblacién encuestada con el fin de presentar de manera
general el uso de la analitica de datos en la organizacion con encuesta practicada

a los empleados, directivos y contratistas.

A continuacion, se presentan los hallazgos clave derivados de la encuesta:
En la Figura 5 presentado a continuacién se puede identificar que de una muestra
de 38 personas a la cuales se les realizo la encuesta, el 37% de la poblacién se
encuentra entre los 18 y 30 anos de edad, el 24% de la poblacién se encuentra en
el rango de edad de 31 a 42 afos de edad, el 21% de la poblacién se encuentra
entre los 43 a 55 anos de edad y un 18% se encuentra en el rango de edad de 56
a 70 anos de edad. Lo anterior permite identificar que la poblacién joven posee
oportunidades laborales y que se interesan por aprender practicas relacionadas

con la fabricacion de productos que impactan de manera favorable al medio



ambiente, sin embargo, también se puede apreciar que la compaiia BRAND
SOLUTIONS S.A.S puede implementar politicas de contratacion a personas de
edad avanzada para poder brindarles una oportunidad que permita la generacién

de ingresos y un bienestar personal.

Figura 5.

Porcentaje de Participacion de la muestra de la Poblacion.

31-42
24%
18-30 m31-42 m43-55 m56-70

Nota. Elaboracién propia. Rango de Edad de la Poblacion

En la siguiente Figura 6, se puede identificar la antigiiedad de la muestra que
respondid la encuesta, donde el 42,10% de los encuestados se encuentra en un
rango de antigledad en la compafiia de 0 a 5 anos y tan solo un 15,78% de los

encuestados llevan mas de 16 anos de labores continuas.



Figura 6.

Antigiedad de la muestra en la Empresa
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Nota. Elaboracion propia. Muestra por rango de edad.

En la Figura 7, se evidencia que el 50% de los encuestados respondi6é que
posee contrato a término indefinido y solo un 13% posee un contrato fijo, el otro
37% restante son satélites contratistas que estan vinculados por obra o labor

contratada.

Figura 7.
Tipo de Vinculacion Laboral

Fijo mIndefinido ™ Por obra o labor

Nota. Elaboracién propia. Tipos de contratos de la Muestra



En la Figura 8, se puede identificar que en esta empresa el mayor numero de
empleados 34,21% posee educacién técnica, mientras que el 7,89% de la muestra

posee un postgrado.

Figura 8.

Nivel Educativo de la Poblaciéon

Nivel Educativo

Postgrado

Pregrado

Tecnico

Bachillerato

Primaria

Nota. Elaboracion propia. Nivel de Formacién educativa de la Muestra

Parte I: Estrategia Empresarial

Descripcion de la Empresa:
La empresa, BRAND SOLUTIONS S.A.S, tiene como enfoque principal la
produccion de bolsas reutilizables con material reciclado. Sus objetivos

estratégicos se centran en la expansion del mercado nacional e internacional, asi



como en maximizar la rentabilidad mediante la eficiencia operativa y la satisfaccion

del cliente.

Definiciéon y Priorizacion de Objetivos:

Los objetivos estratégicos son definidos y priorizados en reuniones
trimestrales con el equipo directivo y la junta de socios. Se priorizan segun su
impacto en la rentabilidad y su alineacion con la vision de sostenibilidad y

responsabilidad social de la empresa.

Evaluacién de Resultados:

La evaluacion de los resultados de los objetivos estratégicos se realiza a
través de indicadores clave de rendimiento (KPIs) relacionados con las ventas, la
satisfaccion del cliente y la eficiencia operativa. Ademas, se llevan a cabo analisis

periddicos de rentabilidad y cumplimiento de objetivos.

Gestion del Cambio y Adaptabilidad:

Ante los cambios en el entorno empresarial, la empresa adopta un enfoque
proactivo para ajustar sus objetivos estratégicos y operativos. Se promueve una
cultura de innovacion y adaptabilidad que permite responder agilmente a nuevas

oportunidades y desafios.

Parte II: Analitica de Datos



Disponibilidad y Calidad de Datos: La empresa cuenta con bases de datos
actualizadas que proporcionan informacion valiosa sobre el comportamiento del
cliente. Se asegura la calidad de los datos mediante procesos de validacion y

verificacion regulares.

Herramientas y Tecnologias Utilizadas: Actualmente, la empresa esta
explorando opciones para implementar herramientas de inteligencia de negocios
como Power Bl. Ademas, utiliza sistemas de gestion de la cadena de suministro

(SCM) para optimizar sus operaciones.

Capacidades Analiticas: Las capacidades analiticas de la empresa se
consideran basicas. Aun no se esta invirtiendo en capacitacion y desarrollo de
habilidades para fortalecer el equipo y mejorar la capacidad para interpretar y

utilizar datos de manera efectiva.

7.3 Andlisis PESTEL para la empresa BRAND SOLUTIONS S.A.S

El analisis PESTEL ofrece una comprension profunda del entorno
empresarial en el que opera BRAND SOLUTIONS S.A.S, considerando diversos
factores politicos, econémicos, sociales, tecnolégicos, ambientales y legales que

pueden influir en sus operaciones y estrategias.



En el ambito politico, la empresa se ve afectada por las politicas
gubernamentales y regulaciones relacionadas con el sector de empaques.
Cambios en las politicas de reciclaje y reduccion de residuos pueden impactar
significativamente las operaciones y la estrategia de la empresa, requiriendo

adaptaciones y ajustes.

Desde el punto de vista econémico, las tendencias econdmicas globales y
locales desempefian un papel crucial en la demanda y los costos de produccion.
Fluctuaciones en las tasas de cambio, cambios en los precios de los materiales y
costos laborales pueden influir en la rentabilidad de la empresa, haciendo

necesario un monitoreo constante y una respuesta agil a los cambios del mercado.

En el aspecto social, hay una creciente conciencia entre los consumidores
hacia productos sostenibles y amigables con el medio ambiente. Esta tendencia
impulsa la demanda de soluciones ecoldgicas, lo que presenta tanto desafios
como oportunidades para BRAND SOLUTIONS S.A.S en términos de innovacion y

posicionamiento en el mercado.

Los avances tecnoldgicos representan otra variable importante, ya que
pueden influir en los procesos de produccion y la innovacion de productos. Si bien
la adopcién de tecnologias innovadoras puede mejorar la eficiencia y la calidad de
los productos, también puede requerir inversiones significativas en actualizaciones

y capacitacion del personal.



En cuanto a consideraciones ambientales, existe una presion creciente para
reducir la huella de carbono y minimizar el uso de plasticos no biodegradables. La
empresa enfrenta el desafio de adaptarse a las demandas del mercado y cumplir

con las expectativas de sostenibilidad ambiental.

Finalmente, en el ambito legal, BRAND SOLUTIONS S.A.S debe cumplir
con las regulaciones locales e internacionales relacionadas con la fabricacion, el
etiquetado y el embalaje de sus productos. Ademas, debe mantenerse al tanto de
los cambios en la legislacion ambiental para asegurar el cumplimiento normativo y

evitar posibles riesgos legales.

Tabla 10.

PESTEL para la empresa BRAND SOLUTIONS S.A.S

Factores Descripcion

- Politicas gubernamentales y regulaciones relacionadas con el

Politicos
sector de empaques.
- Cambios en las politicas relacionadas con el reciclaje y la
reduccioén de residuos pueden afectar las operaciones y la
estrategia de la empresa.
- Tendencias econdmicas globales y locales que pueden afectar la
Economicos

demanda y los costos de produccion.




Factores Descripcion

- Fluctuaciones en las tasas de cambio, cambios en los precios de
los materiales y costos laborales pueden influir en la rentabilidad de

la empresa.

- Cambios en las preferencias del consumidor hacia productos
Sociales
sostenibles y amigables con el medio ambiente.

- Existe una creciente conciencia social sobre la importancia de la

sostenibilidad y la reduccion del impacto ambiental.

- Avances tecnolégicos que podrian influir en los procesos de
Tecnoldgicos
produccion y en la innovacién de productos.

- La adopcion de tecnologias innovadoras puede mejorar la
eficiencia y la calidad de los productos de la empresa, pero también
puede requerir inversiones constantes en actualizaciones y

capacitacion del personal.

- Consideraciones sobre la sostenibilidad y el impacto ambiental de

Ambientales
los productos y procesos de la empresa.
- Presién para reducir la huella de carbono y minimizar el uso de
plasticos no biodegradables.
- Normativas y leyes que regulan la industria de empaques,
Legales

incluidas las relacionadas con el medio ambiente.




Factores Descripcion

- La empresa debe cumplir con las regulaciones locales e
internacionales relacionadas con la fabricacion, el etiquetado y el
embalaje de sus productos. Ademas, debe estar al tanto de los

cambios en la legislacion ambiental.

Nota. Elaboracion propia. Analisis Pestel

7.4 Resultados del Andlisis de Competencias segun la teoria de Porter

El andlisis de la competencia revela un panorama dinamico y desafiante
para BRAND SOLUTIONS S.A.S en el sector de empaques. La rivalidad entre
competidores existentes es notablemente alta, dado el abundante numero de
empresas que ofrecen productos similares. Esta intensa competencia se
manifiesta en diversos aspectos, desde la lucha por precios competitivos hasta la
mejora constante de la calidad y el servicio al cliente para mantener una ventaja

en el mercado.

Aunque existe una amenaza moderada de nuevos competidores que
podrian ingresar al mercado de empaques, particularmente aquellos centrados en
soluciones ecolodgicas y sostenibles, lo que podria ampliar la competencia y
potencialmente afectar la participacion de mercado de BRAND SOLUTIONS

S.AS.



El poder de negociacién de los compradores es un factor significativo, dado
que tienen diversas opciones entre diferentes proveedores de productos de
empaques. Esto les otorga la capacidad de presionar por precios mas bajos y

condiciones de venta mas favorables.

Por otro lado, el poder de negociacion de los proveedores se mantiene en
un nivel moderado. Aunque BRAND SOLUTIONS S.A.S cuenta con varias
opciones de proveedores para sus materiales de empaque, la calidad y la
disponibilidad de dichos materiales pueden influir en las negociaciones y los

costos de produccién de la empresa.

Finalmente, la amenaza de productos sustitutos se percibe como
moderada. Los clientes tienen la opcion de elegir soluciones de empaque
alternativas, como bolsas de papel, materiales biodegradables o reutilizables, lo
que podria afectar la demanda de los productos de BRAND SOLUTIONS S.ASy

requerir estrategias adicionales para mantener su posicion en el mercado.

Tabla 11.

Andlisis externo y de competencia de la empresa BRAND SOLUTIONS S.A.S



Fuerzas Descripcion

- En el sector de empaques, la rivalidad entre competidores

Rivalidad entre
existentes es alta debido a la presencia de multiples empresas

competidores
gue ofrecen productos similares, lo que genera una intensa

existentes
competencia en términos de precios, calidad y servicio al cliente.

- Existe una amenaza moderada de nuevos competidores
Amenaza de  ingresando al mercado de empaques, especialmente aquellos
nuevos que se centran en soluciones ecoldgicas y sostenibles, lo que

competidores  podria aumentar la competencia y afectar la participacion en el

mercado de BRAND SOLUTIONS S.A.S.

Poder de - El poder de negociacién de los compradores es alto, ya que
negociacion de tienen una amplia gama de opciones entre diferentes
los proveedores de productos de empaques, lo que les permite

compradores presionar por precios mas bajos y mejores condiciones de venta.

- El poder de negociacién de los proveedores es moderado, ya

Poder de
gue BRAND SOLUTIONS S.A.S puede tener multiples opciones
negociacion de
de proveedores para materiales de empaque, pero la calidad y la

los
disponibilidad de materiales pueden influir en las negociaciones y
proveedores
los costos de produccién.
Amenaza de - La amenaza de productos sustitutos es moderada, ya que los

productos clientes pueden optar por soluciones de empaques alternativas,

sustitutos como bolsas de papel, materiales biodegradables o reutilizables,




Fuerzas Descripcion

lo que podria afectar la demanda de los productos de BRAND

SOLUTIONS S.A.S.

Nota. Elaboracion propia. Analisis Externo

7.5 Diagnaostico final

El diagndstico organizacional de BRAND SOLUTIONS S.A.S se realiza
considerando los hallazgos obtenidos a través del analisis FODA, el analisis
PESTEL, los resultados de la encuesta realizada al gerente y la junta de socios,
asi como el analisis de la competencia. Estos elementos ofrecen una vision
integral de la situacion interna y externa de la empresa, permitiendo identificar sus
fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, asi como los factores
ambientales, politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgicos y legales que influyen

en su desempefio.

En primer lugar, el analisis FODA revela las fortalezas de la empresa, como
su compromiso social y ambiental, su diversificacion de productos y su
certificacion como Empresa B. Sin embargo, también sefala debilidades como la

dependencia de materias primas y la gestidon de la cadena de suministro.



Por otro lado, el analisis PESTEL identifica diversas influencias externas,
como cambios politicos, econdmicos, sociales, tecnologicos, ambientales y legales
que afectan a la empresa. Estos incluyen politicas gubernamentales sobre
reciclaje y regulaciones ambientales, tendencias economicas globales, cambios en
las preferencias del consumidor hacia productos sostenibles, avances

tecnologicos y presiones para reducir la huella de carbono.

Los resultados de la encuesta muestran la percepcidn del gerente y la junta
de socios sobre la estrategia empresarial y el uso de analitica de datos en la
organizacion, revelando areas de fuerza y oportunidad, asi como debilidades y

amenazas potenciales.

Por ultimo, el analisis de la competencia destaca la intensa rivalidad entre
competidores existentes, la amenaza de nuevos competidores, el poder de
negociacion de los compradores y proveedores, y la amenaza de productos

sustitutos en el mercado de empaques.



8. PROPUESTA DE CUADRO DE MANDO DE INTELIGENCIA DE

NEGOCIOS PARA BRAND SOLUTIONS S.A.S

Objetivo General:

La Inteligencia de Negocios debe ser usada para apoyar el proceso de
toma de decisiones, mediante el disefio de un cuadro de mando que permita
visualizar los principales indicadores, para este caso indicadores de ventas, con el
fin de lograr mejores resultados y cambios de estrategia mucho mas rapidos ya
que se analiza informacion en tiempo real cuantas veces sea necesario,
permitiendo identificar donde se deben implementar oportunidades de mejora con

el fin de maximizar los resultados y alcanzar los objetivos.

Indicadores Clave de Rendimiento (KPIs):

e Ventas totales por periodo.
e Valor promedio por venta.

e Ventas por Vendedor

Cuadro de Mando Interactivo:

e Visualizacion de KPIs principales en tiempo real.
e Graficos y tablas dinamicas para analisis de historicos.
e Segmentacion por productos, vendedores, clientes y regiones.

e Segmentacion por Local.



e Segmentacion por Articulos de mayor rotacion (Pareto de principales

articulos)

Gestion de Clientes:

e Segmentacion de clientes.

e Seguimiento por vigencia de satisfaccion del cliente.

Modelo Adaptativo: El cuadro de mando se disefiara siguiendo un modelo
adaptativo, lo que significa que sera capaz de evolucionar y ajustarse a medida
que cambien las necesidades y los objetivos comerciales de la empresa. Se
priorizara la flexibilidad y la capacidad de respuesta ante cambios en el entorno

empresarial y las preferencias del cliente.

Tecnologia Propuesta: Para la implementacién del cuadro de mando, se
utilizara una plataforma de inteligencia de negocios robusta y escalable, como
Microsoft Power Bl. Esta herramienta ofrece capacidades avanzadas de
visualizacion de datos, conectividad con diversas fuentes de datos y
funcionalidades de analisis predictivo. Dado que la organizacién ya cuenta con un
entorno de Microsoft, esta eleccidon permite una integracion eficiente y rapida con
sus sistemas actuales, maximizando el uso de los recursos existentes y logrando

una integracion de datos para la toma de decisiones en toda la organizacion.



Implementacion: (Descripcidén de datos) Los datos usados para este

modelo van desde el 01/01/2016 hasta el 31/12/2023 con 23.788 registros. El

modelo de datos usado es Tipo Estrella, debido a la disposicion de la tabla de

dimensiones que se encuentran alrededor de la tabla de hechos. Este modelo es

bien conocido por su facilidad de comprension lo cual también la hace ideal para

consultas analiticas complejas, a su vez proporciona un rendimiento eficiente para

el analisis de datos.

Esta matriz proporciona una descripcidn de las principales tablas de datos

necesarias para el proyecto de inteligencia de negocios de BRAND SOLUTIONS,

junto con el tipo de relacion (cardinalidad) que existe entre ellas para construir el

modelo de datos adecuado.

Tabla 12.

Descripcién de los Datos

Tabla Descripcion

Tipo de entidad-

relacion

Contiene informacién de
los clientes de la
empresa, como nombre,
dim_cliente direccién, y datos de

contacto.

Uno a muchos (un cliente
puede tener muchas

compras)




Contiene el pais donde

Muchos a muchos (un

dim_pais se realiza la venta. pais puede tener muchas
ventas y muchas ventas
pueden realizarse en
muchos paises.
Contiene el
departamento donde se | Muchos a muchos (un
dim_dpto realiza la venta. dpto puede incluir
muchas ventas y muchas
ventas pueden realizarse
en muchos dptos.
Contiene la ciudad donde | Uno a muchos (una
dim_ciudad se realiza la venta. ciudad puede tener
muchas ventas).
Muchos a muchos (una
Contiene informacion de | venta puede incluir
dim_articulo los articulos vendidos de | muchos articulos y un
acuerdo con el tipo de articulo puede estar en
material. varias ventas)
Contiene informacion del | Muchos a muchos (una
dim_local segmento al cual va venta puede incluir

direccionada la venta

muchos productos y un




producto puede estar en
varias ventas)
Uno a muchos (un
Almacena informacion vendedor puede tener
dim_vendedor del vendedor que registra | muchas ventas)
la venta
Contiene los datos Se relaciona con las
Hechos cuantitativos de las tablas de dimensiones a
ventas, cantidades y través de claves
métricas del negocio. foraneas.

Nota. Elaboracion propia

Procesos ETL

1. Extraer (Extract): En esta primera fase del proceso ETL se centra en la
extraccion de datos de un archivo Excel donde se almacenan datos de
ventas, clientes, articulo, valores totales, ciudades donde se venden, tipo de
local, etc. Adicional se extrae informacion del aplicativo contable y se
integra en un solo archivo de excel.

2. Transformar (Transform): En esta fase implica limpiar y modificar los
datos extraidos para que sean adecuados para el analisis. Entre los pasos
realizados se incluy6 limpieza de datos, eliminacién de duplicados, manejo
de valores nulos, identificar celdas vacias, eliminar filas, realizacion de

conversion de fechas y garantizar que se encuentren en el mismo formato,



normalizacion de texto para evitar inconsistencias, agregar columnas que

calculen datos para mostrar los KPI.

3. Cargar (Load): En esta ultima fase del proceso ETL procedemos a cargar

los datos transformados para poder analizar los datos, se define donde se

van a cargar los datos para este caso en Power Bl de Microsoft.

Establecemos la conexion con el sistema de destino, se realiza la insercion

de datos (carga de datos transformados en el sistema de destino).

En este proceso de ETL buscamos asegurar la consistencia de los datos y

su calidad. Con este proceso se busca garantizar que los datos utilizados para la

toma de decisiones sean precisa, completa y que se encuentre en un formato

adecuado.

Figura 9.

Modelo de datos
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Nota. Elaboracion propia. Modelo de Datos Tipo Estrella



Prototipo Elaborado:
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Figura 11.

Andlisis por Clientes
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Figura 13.

Tasa de Crecimiento
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Nota. Elaboracion propia. Cuadro de Mando Prototipo. Vista 4



9. PLAN DE INTERVENCION

El presupuesto propuesto esta disefiado para respaldar la implementacion
del cuadro de mando en BRAND SOLUTIONS S.A.S, como parte de la estrategia
de inteligencia de negocios delineada en la tesis de grado. Este cuadro de mando
se ha concebido como una herramienta vital para mejorar la toma de decisiones,
optimizar la gestion comercial y maximizar la rentabilidad en ventas dentro de la

organizacion.

El contexto de este presupuesto radica en la necesidad de invertir en
recursos humanos, tecnoldgicos y de consultoria para garantizar el éxito del
proyecto. Con el creciente énfasis en la analitica de datos y la adopcioén de
tecnologias innovadoras, BRAND SOLUTIONS S.A.S se encuentra en una
posicion estratégica para capitalizar estas tendencias y diferenciarse en un
mercado competitivo.

Tabla 13.

Presupuesto para el disefio e implementacion del cuadro de mando

Costo
ftem Descripcion Estimado
(COP)
Implementacién y Capacitacién en el uso de Power Bl y analisis de
$3,500,000

Despliegue datos para el equipo.




Costo
ftem Descripcion Estimado

(COP)

Consultores especializados en inteligencia de
Contratacion de
negocios para disefio y desarrollo del cuadro de $12,000,000
Consultores

mando.
Adquisicién de Licencias de software de Power Bl para el
$6,000,000
Licencias equipo de analisis de datos.

Mejoras en la infraestructura de Tl para soportar
Infraestructura
las nuevas aplicaciones y almacenamiento de  $8,000,000
Tecnologica
datos.

Desarrollo del  Disefio, desarrollo e implementacién del cuadro
$15,000,000
Cuadro de Mando de mando con Power BI.

Pruebas exhaustivas del cuadro de mando y
Pruebas y Ajustes $4,000,000
ajustes segun retroalimentacion.

TOTAL $48,500,000

Nota. Elaboracion propia con cotizaciones generales halladas en la web

Este plan de intervencion cuenta con unas contingencias adicionales
(Fondos adicionales para imprevistos y ajustes durante la implementacion.) por un

valor de $6.000.000, para un valor total del Plan de Intervencién de $54.500.000.



El presupuesto refleja la inversion necesaria para capacitar al personal en el

uso de herramientas de inteligencia de negocios, contratar consultores
especializados para el disefio y desarrollo del cuadro de mando, adquirir licencias

de software esenciales y actualizar la infraestructura tecnoldgica de la empresa.

Ademas, se han asignado fondos para el desarrollo y las pruebas del
cuadro de mando, asi como para cubrir posibles contingencias que puedan surgir
durante el proceso de implementacion. Esta inversion representa un compromiso
significativo por parte de la empresa para mejorar su capacidad analitica y
fortalecer su posicién en el mercado.

9.1 Cronograma de la propuesta a Implementar

Figura 14.

Cronograma de la Propuesta a Implementar

Bemtutrin 1 PR, Expr it 18 Chbrmrahma s, Berem et
L] :

Nota. Elaboracion propia. Cronograma Plan de Intervencion

PLAN DE INVERSION - PROTOTIPO.pdf



https://universidadeaneduco.sharepoint.com/:b:/s/TRABAJODEGRADO-IISEMESTREDEBI/EQUzaIJQxDVFsXZd9yzRCcABgBhUBnbaxIuWzqqDgYM5EQ?e=hjqEZ2

9.2 Linea base del proyecto

Figura 15.

Linea base
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Nota. Elaboracion propia. Linea base del proyecto. Plan de Intervencién.

9.2 Recursos Humanos / Roles Requeridos
Figura 16.

Recursos Humanos / Roles Requeridos
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Nota. Elaboracion propia. Recursos Humanos / Roles Requeridos



9.3 Equipos Tecnoldgicos
Figura 17.

Equipos Tecnolbgicos
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Nota. Elaboracion propia. Equipos Tecnolégicos

9.4 Plan de Capacitacion

Con el fin de asegurar que el personal de BRAND SOLUTIONS S.A.S.
maximice el uso del cuadro de mando y de las herramientas de inteligencia de
negocios, se propone un plan de capacitacion estructurado en médulos. Este plan
esta disenado para familiarizar al equipo con el uso de la herramienta de
visualizacion (Power Bl) y el analisis de los principales indicadores de ventas,
asegurando que todos los involucrados adquieran las habilidades necesarias para
interpretar y tomar decisiones basadas en los datos presentados en el cuadro de
mando. En este plan de capacitaciones se involucraran otras areas de la

compania con el fin de obtener sugerencias utiles y lograr una integracion holistica



de la herramienta de Bl, con el objetivo de introducir a toda la organizacién en el
uso de esta en sus procesos respectivos.

Tabla 14.

Plan de Capacitaciones

Médulo Objetivos del Temas Principales Duracion

Aprendizaje

Comprender los - Conceptos clave de

conceptos basicos Bl

1. introducciéon a  de inteligencia de - Beneficios de Bl en
la Inteligencia de negocios y su ventas 2 horas
Negocios (BI) importancia para la - Introduccion a la toma

toma de decisiones de decisiones basada

en ventas. en datos
Conocer las - Interfaz de Power Bl
funcionalidades - Funcionalidades de

2.Familiarizacion basicas de Power  visualizacion de datos
4 horas
con Power Bl Bl y cdmo navegar - Navegaciony
en la plataforma de configuracion inicial

manera efectiva.

Aprender a utilizar - Estructura del cuadro
3.Usoy el cuadro de mando de mando

Navegacion del para acceder y 3 horas




Cuadro de Mando analizar los

indicadores de

ventas clave.

- Interpretacion de
graficos e indicadores
- Aplicacion de filtros y

segmentacion

4. Analisis de

Desarrollar
habilidades para

interpretar los

- Analisis de
tendencias de ventas

- Interpretacion de KPI

Indicadores de indicadores clave y (Ingresos, clientes 4 horas
Ventas generar insights recurrentes)

relevantes para la

toma de

decisiones. (Taller)

Aplicar - Definicién de

conocimientos en  acciones a partir de

Bl para identificar ~ datos
5.Toma de oportunidades de - Andlisis predictivo y
Decisiones mejora y realizar de rendimiento 4 horas

Basada en Datos

ajustes estratégicos
en las ventas.

(Taller)

- Ejercicios de

simulacion

Aprender como

actualizar y

- Procedimientos de

actualizacioén




6.Mantenimiento  mantener el cuadro - Verificacién y ajuste 3 horas
y Actualizacién de mando para de datos
del Cuadro de asegurar la - Buenas practicas en
Mando precision y gestion de datos
relevancia de los
datos.
Evaluar la - Evaluacion practica
comprension y - Revision de casos de
7. Evaluacion habilidades estudio
Final y adquiridas por el - Retroalimentaciony 2 horas
Retroalimentacion personal para ajuste de habilidades
asegurar un uso segun necesidad
adecuado del
cuadro de mando.
Nota. Elaboracion propia. Plan de Capacitacion
9.5 Evaluacioén de Riesgos y Plan de Accion
Tabla 15.
Evaluacion de Riesgos
ID RIESGO PROBAB. IMPACTO CLASIFIC.  DESCRIPCION




Resistencia al

Algunos empleados
podrian mostrarse

reacios a adoptar

R1 cambio por Alta Alta Critico nuevas herramientas
parte del debido a la falta de
personal experiencia o temor

al cambio.
Los datos existentes
pueden estar
Calidad y incompletos,
R2  disponibilidad Media Alta Critico desactualizados o
de los datos dispersos, lo que
dificulta su
integracion en el
cuadro de mando.
El software o
hardware actual
podria no ser
Limitaciones suficiente para
R3 técnicas del Baja Alta Moderado  soportar el cuadro

sistema

de mando, afectando



su rendimiento y

efectividad.

Los usuarios finales

Falta de pueden carecer de
habilidades habilidades para
R4 analiticas en el Alta Media Alto interpretar los datos
equipo y utilizarlos en la
toma de decisiones
estratégicas.
Retrasos en la Escasez de tiempo,
implementacién personal o
RS debido a Media Alta Critico presupuesto puede
recursos retrasar la ejecucion
insuficientes del proyecto.
Actualizaciones o
problemas con la
R6  Dependencia Media Media Moderado herramienta elegida

de
herramientas
de terceros

(Power BI)

pueden afectar la
funcionalidad del

cuadro de mando.

Nota. Elaboracién propia. Evaluacion de Riesgos



Tabla 16.

Plan de Accidn

ID Riesgo

Estrategia de Mitigacion

R1

Realizar sesiones de sensibilizacion para explicar los
beneficios del cuadro de mando y su impacto positivo en el
trabajo diario.

Incluir a los empleados en el disefo e implementacion del
cuadro de mando para fomentar su sentido de
pertenencia.

Ofrecer incentivos o reconocimientos por la adopcion del

nuevo sistema.

R2

Realizar una auditoria inicial de los datos disponibles para
identificar inconsistencias y lagunas.

Implementar un proceso de limpieza y validacion de datos
antes de la integracion.

Establecer flujos de trabajo claros para la recopilacién y

actualizaciéon continua de los datos.

R3

Evaluar las capacidades técnicas actuales antes de la
implementacion.
Invertir en actualizaciones de hardware o software si es

necesario.




Configurar sistemas de respaldo para garantizar la

estabilidad del cuadro de mando.

R4

Disefiar un programa de capacitacion especifico para
mejorar las habilidades analiticas del equipo (ver plan de
capacitacion anterior).

Proveer manuales de usuario y recursos de
autoaprendizaje para apoyar el aprendizaje continuo.
Designar a un "superusuario" dentro del equipo como

referente para consultas técnicas y operativas.

R5

Planificar cuidadosamente el proyecto, definiendo hitos
alcanzables y estableciendo un cronograma claro.
Asignar recursos adecuados desde el inicio del proyecto.
Identificar riesgos de desvios tempranamente mediante
reuniones periodicas de seguimiento y ajustar el plan

segun sea necesario.

R6

Evaluar regularmente las actualizaciones de Power Bl y
planificar la adopciéon de cambios antes de que impacten
las operaciones.

Considerar alternativas a Power Bl, como Tableau o
Google Data Studio, en caso de problemas severos con la

herramienta principal.




o Establecer contratos de soporte técnico con los

proveedores del software.

Nota. Elaboracion propia. Plan de Accion

9.6 Benchmarking con empresas del sector

A continuacidn, se presenta en la siguiente tabla oportunidades de mejora
en la gestion de ventas y en el uso de Inteligencia de Negocios de BRAND
SOLUTIONS SAS a lo cual se ha desarrollado un analisis comparativo de dos
empresas del mismo sector como son: ECOBOLSA Y BIO BOLSA, las cuales se
encuentran ubicadas en la ciudad de Bogota, Colombia. Estas empresas fueron
seleccionadas debido a la trayectoria en el mercado y a su enfoque en la
sostenibilidad las cuales las hacen relevantes como referentes para el

bechmarking.

Tabla 17.

Benchmarking

ID CRITERIO ECOBOLSA BIO BOLSA CLASIFIC.

ANALIZADO

Uso de CRM Implementar un
avanzado con CRM basico, CRM mas robusto

integracion a con poca con integracion de



1

Automatizacion plataformas de

de Procesos de Bl, mejorando

integracion de

herramientas

Bl, para una mejor

visualizacion y

el Cliente segun analisis

(CRM) de datos

no

personalizada.

Ventas el seguimiento analiticas. analisis de datos
y prevision de de ventas en
ventas. tiempo real.
Implementacion
de modelos
predictivos que
permiten Analisis Adoptar
Analisis identificar basado en herramientas de
2 Predictivo patrones de datos analisis predictivo
comportamiento histéricos, sin que mejoren la
de clientes y modelos toma de decisiones
prever predictivos y anticipen
fluctuaciones aplicados. tendencias en
en demanda. ventas.
Personalizacion Desarrollar
avanzada enla Comunicacion estrategias de
Gestion de comunicacion  poco personalizacion
3 Relaciones con con clientes segmentaday basadas en datos

que fomenten

relaciones mas



historicos y

preferencias.

solidas y mejoren
la retencion de

clientes.

Programas de

Capacitacion

Implementar

formacion ocasional, sin programas de
Capacitaciony continua en enfoque en capacitaciéon
Desarrollo del ventas y analisis de continua en ventas
Equipo de analisis de datos o con un enfoque en
Ventas datos para inteligencia de herramientas de Bl
optimizar el negocios. para mejorar la
desempeinio del toma de
equipo. decisiones.
Indicadores Seguimiento de  Seguimiento Ampliar el uso de
Clave de KPls limitado de KPls avanzados
Desempeiio avanzados. KPIs, para mediry
(KPIs) centrado solo optimizar el

en métricas
basicas como
ventas totales
y numero de

clientes.

desempenio en
cada fase o etapa

del ciclo de ventas.




Fomento de la
innovacion en

procesos de

Cultura de ventas
Innovacién mediante la
adopcion

constante de
nuevas

tecnologias.

Resistencia al
cambio, con
procesos
tradicionales

arraigados.

Fomentar una
cultura de
innovacion que
promueva la
implementacion de
nuevas tecnologias
para mejorar la
competitividad en

el mercado.

Nota. Elaboracién propia. Benchmarking con Ecobolsa / Bio Bolsa



10. RECOMENDACIONES Y CONCLUSIONES

Durante el desarrollo de esta investigacion, se abordé el desafio
fundamental de disefar un cuadro de mando que permita medir los principales
indicadores de ventas de BRAND SOLUTIONS S.A.S desde una perspectiva de
inteligencia de negocios. Con el analisis detallado del problema y los objetivos
especificos planteados, se lograron importantes avances que se destacan a

continuacion:

1) Identificacién de Necesidades: Se pudo identificar de manera precisa
las carencias y desafios que enfrentaba la empresa, particularmente
en la gestion de datos y la toma de decisiones informadas en el
ambito comercial. La falta de herramientas efectivas de inteligencia
de negocios y la carencia de habilidades analiticas representaron
obstaculos significativos para el crecimiento y la competitividad de la

organizacion.

2) Disefio del Cuadro de Mando: Se cumplié con éxito el objetivo
general de disefar un cuadro de mando adaptativo que respondiera
a las necesidades especificas de BRAND SOLUTIONS S.A.S.

Mediante un enfoque basado en el modelo estrella y utilizando



herramientas como Power Bl y se logro presentar los indicadores

clave de rendimiento de manera clara y accesible.

3) Enfoque en la Mejora Continua: El andlisis exhaustivo de la situacion
actual de la empresa permitio identificar areas de oportunidad y
proponer mejoras concretas basadas en los resultados del cuadro de
mando disefiado. Se enfatiz6 la importancia de la retroalimentaciéon y
la evaluacién continua para asegurar la relevancia y efectividad del

sistema de inteligencia de negocios implementado.

4) Implicaciones Practicas: Las conclusiones obtenidas en esta
investigacion tienen importantes implicaciones practicas para
BRAND SOLUTIONS S.A.S y otras organizaciones similares que
enfrentan desafios similares en la gestion de ventas mediante
indicadores y el aprovechamiento de datos. La implementacion de un
cuadro de mando efectivo puede servir como una herramienta
estratégica para mejorar la toma de decisiones, aumentar la

rentabilidad y promover la sostenibilidad empresarial.

Después de llevar a cabo el estudio y analisis detallado sobre la gestion de

ventas mediante la visualizacion de indicadores de BRAND SOLUTIONS S.A.Sy



la implementacion del cuadro de mando, se derivan las siguientes

recomendaciones:

1)

2)

3)

Capacitacion y Desarrollo: Es fundamental invertir en programas de
capacitacion y desarrollo del personal para fortalecer las habilidades
analiticas y el conocimiento en el manejo de herramientas de inteligencia de
negocios. Esto ayudara a maximizar el potencial del cuadro de mando y

garantizard su correcta utilizacién en la toma de decisiones estratégicas.

Actualizacion Tecnoldgica: La empresa deberia considerar la posibilidad de
invertir en tecnologias emergentes y actualizaciones de software que
permitan mejorar la eficiencia y la efectividad del cuadro de mando. La
adopcién de nuevas herramientas y plataformas de andlisis de datos podria
facilitar la generacion de insights y la identificacion de patrones relevantes

para la gestion comercial.

Monitoreo Continuo: Se recomienda establecer un proceso de monitoreo
continuo de los indicadores clave del cuadro de mando y realizar revisiones
periodicas para evaluar su desempefio y relevancia en relacion con los
objetivos comerciales de la empresa. Esto permitird identificar areas de

mejora y realizar ajustes segun sea necesario.



4) Integracion de Feedback: Es importante fomentar una cultura
organizacional que valore el feedback y la retroalimentacion por parte de los
usuarios del cuadro de mando. La empresa deberia facilitar canales de
comunicacion abiertos para recopilar opiniones, sugerencias y necesidades

de mejora que contribuyan a optimizar su utilidad y funcionalidad.

5) Alianzas Estratégicas: Explorar oportunidades de establecer alianzas
estratégicas con proveedores de tecnologia y consultoria especializada en
inteligencia de negocios. Estas alianzas podrian brindar acceso a recursos
adicionales, conocimientos especializados y mejores practicas que

impulsen la implementacion y el éxito del cuadro de mando.

6) Cultura Data-Driven: Promover una cultura organizacional orientada a
datos, donde la toma de decisiones se base en andlisis objetivos y datos
concretos provenientes del cuadro de mando. Esto requiere un compromiso
desde la alta direccion para incentivar y respaldar la adopcion de practicas

basadas en datos en todos los niveles de la organizacion.

Al seguir estas recomendaciones, BRAND SOLUTIONS S.A.S estara en
una posicion favorable para aprovechar al maximo las ventajas del cuadro de
mando y mejorar continuamente su gestion comercial en un entorno empresarial

dinamico y competitivo.
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ANEXO A. FORMATO DE AUTORIZACION EMPRESARIAL
Bogota, junio 2 de 2023
Senores,
Comité de Trabajos de Grado
Universidad EAN

Ciudad

Respetados sefores,

Por medio de la presente nos permitimos autorizar a ALEJANDRO DIAZ PINEROS,
identificado con cedula de ciudadania 80.218.801 de Bogota, EDGAR HAMIR
RAMOS MAURI identificado con cedula de ciudadania 1.020.719.297 de Bogota y
GUSTAVO ADOLFO ALDANA MORA identificado con cedula de ciudadania
79.568.194 de Bogota, estudiantes del programa de maestria INTELIGENCIA DE
NEGOCIOS de la Universidad EAN, para que realice en nuestra organizacion
BRAND SOLUTIONS S.A.S, su trabajo de grado titulado: DISENO DE UNA
SOLUCION DE ANALITICA QUE PERMITA MEDIR EL

IMPACTO ECONOMICO DE BRAND SOLUTIONS S.A.S, bajo la modalidad de

trabajo dirigido.

Como empresa nos comprometemos a brindar la informacién requerida para
adelantar este proyecto académico, asi mismo, autorizamos que el documento
resultado de este trabajo sea publicado en el repositorio documental Minerva de la

Universidad EAN.



A continuacidn, relacionamos los datos de la persona que sera el contacto
designado por la empresa.

NOMBRE DEL CONTACTO: MARIA TERESA GONZALEZ CARDENAS

CARGO QUE OCUPA: GERENTE

TELEFONO: 3112532707

CORREO ELECTRONICO: gerenciageneral@brandsolutions.com.co

Cordialmente,

s

MARIA TERESA GONZALEZ CARDENAS
CARGO QUE OCUPA: Gerente

CORREO ELECTRONICO: gerenciageneral@brandsolutions.com.co
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ANEXO B. ENCUESTA PARA VALIDACION DEL MODELO DE ANALITICA DE DATOS PARA
TOMA DE DECISIONES.

BRAND SOLUTIONS S.A.S

Parte I: Estrategia Empresarial

1. Descripcidn de la Empresa: Por favor, brinde una breve descripcion de

los objetivos estratégicos de la empresa, incluyendo su enfoque hacia la

rentabilidad.

2. Definicion vy Priorizacion de Objetivos:

a) ¢ Como se definen los objetivos estratégicos en la empresa?

b) ¢ Cual es el proceso para priorizar estos objetivos?

3. Evaluacion de Resultados: ¢ Como se evaluan los resultados obtenidos

en relacién con los objetivos estratégicos?

o Porcentaje de cumplimiento

« Indicadores clave de rendimiento (KPIs)

o Otro (Por favor especifique)

4. Gestién del Cambio y Adaptabilidad: ¢ Como maneja la empresa la

necesidad de ajustar sus objetivos estratégicos en respuesta a cambios en

el entorno empresarial?

Parte Il: Analitica de Datos

1. Disponibilidad y Calidad de Datos:

a) ¢La empresa cuenta con bases de datos confiables y actualizadas?




b) ¢ Como garantiza la calidad de los datos utilizados para analisis?

Herramientas y Tecnologias Utilizadas: ¢Qué herramientas o tecnologias

emplea la empresa para llevar a cabo andlisis de datos?

Capacidades Analiticas: ¢Qué tan avanzadas son las capacidades

analiticas de la empresa?

e Basicas

¢ Intermedias

« Avanzadas

Aplicaciones Practicas de la Analitica de Datos:

a) ¢En qué areas de la empresa se aplican principalmente técnicas de

analitica de datos?

b) ¢ Cdmo se utilizan los resultados de andlisis para la toma de decisiones

empresariales?




ANEXO C. RESPUESTA DE LA ENCUESTA POR PARTE DE BRAND SOLUTIONS S.A.S.
Después de una conversacion inicial con el gerente general de la empresa, se
compartio y difundié la encuesta entre los miembros de la junta de socios. Las
respuestas recopiladas brindan una vision integral de las perspectivas y practicas
estratégicas de la organizacion. A continuacion, se presentan las respuestas
proporcionadas por el gerente general y la junta de socios en relacion con los

aspectos clave de la estrategia empresarial y el analisis de datos.

Parte I: Estrategia Empresarial

Descripcion de la Empresa:

Respuesta: Nuestra empresa, BRAND SOLUTIONS S.A.S, se enfoca en la
produccion de bolsas reutilizables con material reciclado. Nuestros objetivos
estratégicos incluyen la expansion del mercado nacional e internacional, asi como
la maximizacion de la rentabilidad mediante la eficiencia operativa y la satisfaccion

del cliente.

Definicidon y Priorizacion de Objetivos:

Respuesta: Los objetivos estratégicos se definen en reuniones trimestrales
con el equipo directivo y la junta de socios. Priorizamos los objetivos segun su
impacto en la rentabilidad y su alineacion con nuestra vision de sostenibilidad y

responsabilidad social.



Evaluacién de Resultados:

Respuesta: Evaluamos los resultados de nuestros objetivos estratégicos
mediante indicadores clave de rendimiento (KPIs) relacionados con las ventas, la
satisfaccion del cliente y la eficiencia operativa. También realizamos analisis

periddicos de rentabilidad y cumplimiento de objetivos.

Gestion del Cambio y Adaptabilidad:

Respuesta: Ante los cambios en el entorno empresarial, adoptamos un
enfoque proactivo para ajustar nuestros objetivos estratégicos y nuestras
operaciones. Promovemos una cultura de innovacion y adaptabilidad que nos

permite responder agilmente a las nuevas oportunidades y desafios.

Parte II: Analitica de Datos

Disponibilidad y Calidad de Datos:

Respuesta: Contamos con bases de datos actualizadas que nos
proporcionan informacién valiosa sobre el comportamiento del cliente y las
tendencias del mercado. Nos aseguramos de la calidad de los datos mediante

procesos de validacion y verificaciones regulares.

Herramientas y Tecnologias Utilizadas:
Respuesta: Actualmente, estamos explorando opciones para implementar

herramientas de inteligencia de negocios como Power Bl. También utilizamos



sistemas de gestidon de la cadena de suministro (SCM) para optimizar nuestras

operaciones.

Capacidades Analiticas:

Respuesta: Nuestras capacidades analiticas son basicas. Estamos
pensando en invertir en capacitacion y desarrollo de habilidades para fortalecer
nuestro equipo y mejorar nuestra capacidad para interpretar y utilizar datos de

manera efectiva.

Aplicaciones Practicas de la Analitica de Datos:
Respuesta: Actualmente, no aplicamos técnicas de analisis de datos en

ninguna de las areas de la compaiia.



